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ANADOLU GRUBU YÖNETİM KURULU BAŞKANI
ANADOLU GRUBU OLARAK, KATMA DEĞERİ
YÜKSEK ÜRETİM İÇİN İNSANA YATIRIMIN, EKONOMİK
BÜYÜME İÇİN GEREKLİ OLDUĞUNA İNANIYORUZ

MURAT ÖZYEĞİN
FİBA HOLDİNG YÖNETİM KURULU ÜYESİ
DİĞER YATIRIMCILARIN AVM’LERİNE DE
DESTEK VERECEĞIZ

İSMAİL GÜLLE
TÜRKIYE İHRACATÇILAR MECLİSİ (TİM) BAŞKANI
170 MİLYAR DOLAR OLAN YILSONU HEDEFİMİZE
EMİN ADIMLAR İLE İLERLİYORUZ

KÜBRA KALKAN
SINCERELY YOGURT TÜRKİYE TEMSİLCİSİ
FROZEN YOGURT, ABD'DE 2,2 MİLYAR DOLARLIK
BİR PAZAR. TÜRKİYE'DE BÜYÜK BİR
FIRSAT OLDUĞUNU GÖRÜYORUZ

AYTAÇ ÖZÇİÇEK
MALLMARK KURUCU VE CEO’SU
DÖNEM İSTİKRAR ADINA TAŞIN
ALTINA ELİNİ KOYMA DEVRİDİR

18. PERAKENDE
GÜNLERİ ARDINDAN

GUCCI'DEN SANATA DESTEK

YENI PORSCHE 911  
BURCU ÇETİNKAYA

MALLMARK İŞ GELİŞTİRME DİREKTÖRÜ

“AVM’LERİN BAŞARILI YÖNETİLMESİ VE
KİRALANMASI SAĞLANIRSA, AVM’LERDEKİ

CİROLAR ARTAR”
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Yeni bir yıl, yeni başlangıçlar ve vazgeçişler…

Ekonominin içinde debelenenler ve krizleri fırsatlara çevirenler. 

Ne derseniz deyin, hayatın akışında ister aşk, ister iş olsun. Her 
şekilde, akıp giden bir yol var. 

İşte senenin sonları ve başları bir şeylere yetişebildik mi? Bıraktık 
mı? muhakemesini yaptırıyor. 

En başında istediğiniz gibi mi her şey?
Yoksa ne istediğinizi, hayal ettiğinizi, kurguladığınızı, planladığınızı 
hatırlamıyor musunuz?

Biz Mall&Motto’yu hazırlarken sektörün içinde olan-biten ne 
varsa anlatmak, beraber çözümler aramak, AVM açılımını yaşam 
merkezleri olarak göstermek istedik. Nereye bakarsanız orada çok 
görünen bir yapının aslında nasıl hayatlar barındırdığını bir şekilde 
anlamak ve anlatmak gerekiyor.

Bu sayımızda umarım size aradağınız konularda anlamlar katarız.

Şimdiden iyi seneler,
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

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.
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Anadolu Grubu olarak, katma değeri yüksek 
üretim için insana yatırımın, ekonomik 
büyüme için gerekli olduğuna inanıyoruz.

AVM’lerin başarılı yönetilmesi ve kiralanması 
sağlanırsa, AVM’lerdeki cirolar artar.

Diğer yatırımcıların AVM’lerine de destek 
vereceğiz,

Frozen Yogurt, ABD’de 2,2 milyar dolarlık bir 
Pazar. Türkiye’de büyük bir fırsat olduğunu 
görüyoruz.

170 milyar dolar olan yıl sonu hedefimize 
emin adımlar ile ilerliyoruz.

Başarılı projelere imza atan NTS Danışmanlık 
farklı sektörlere yaptığı yatırımlar ile dikkat 
çekiyor.

Carousel, konumu ve mağaza karması 
sebebiyle A ‘dan Z’ ye çok geniş bir müşteri 
profiline sahip.

Projelerimizde konuklarımızın memnuniyetini 
ve beklentilerini ön planda tutuyoruz.

Kazanmak İçin Oynamak.
 

İçİndekİlerİçİndekİler
8

46

22

54

50

60

52

70 71

Anadolu Grubu Yönetim Kurulu Başkanı

Mallmark İş Geliştirme Direktörü

Fiba Holding Yönetim Kurulu Üyesi

Kübra KALKAN
Sincerely Yogurt Türkiye Temsilcisi

İsmail GÜLLE
Türkiye İhracatçılar Meclisi (TİM) Başkanı

Behiye SAVAŞKAN
NTS Danışmanlık Kurucusu

Orhan DEMİR
Carousel AVM İcra Kurulu Üyesi

Ayhan AYTEKİN Hakan YILDIZ
Agora Antalya Alışveriş Merkezi Müdürü

Tuncay ÖZİLHAN

Burcu Çetinkaya

Murat ÖZYEĞİN

Bilkent Center Alışveriş Merkezi Müdürü
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Milli ve yerli sermaye ile kurulan, sektörün yeni oyun-
cusu gayrimenkul danışmanlık şirketi Mallmark’ın 
kurucusu ve CEO’su Aytaç Özçiçek ile AVM’lerde 
yaşanan kiraların dövizden TL’ye geçiş sürecini ko-
nuştuk. 

Özçiçek AVM’lerin ve ekonomik dalgalanmalar ile 
ilgili şu açıklamalarda bulundu: “Alışveriş merkezi 
sahiplerinin bir bölümünün döviz cinsinden borç 
stoku ile kurdaki sert dalgalanmaya yakalandığı 
doğru bir tespittir. Ama kur hükümetin aldığı ted-
birler ve perakendecilerin enflasyon ile mücadele 
sürecindeki doğru hamleleri ile ilk çıkıştaki gibi sert 
olmasa da aşağı doğru iniş eğilimine geçmiştir. Ge-
nel yapı bir anda pozitif bir seyir içine girmişken, fe-
laket tellallığı sektöre vurulacak en büyük darbedir.”

Açıklamasında ajitasyon yerine piyasayı olumlu mo-
tive edici mesajlar vermenin önemini vurgulayan 
Özçiçek, “Döviz kurunun stabil olduğu dönemdeki 
kazanımlar şu anda olmasa da bu bir geçiş süreci. 
Özellikle Amerikan kaynaklı sermayenin Türk eko-
nomisinin dışa bağımlılıktan kurtulmaya başladığı 
sırada döviz üzerinden spekülatif eylemler yapma-
sı zamanlama açısından da manidardır. AVM’ler ile 
perakende sektörü bu süreci en az kayıp ile atlat-
ması adına organize bir şekilde çalışmalılardır. Vergi 
indirimleri olsun uzun ve orta vadeli krediler olsun 
birçok alanda Hazine ve Maliye bakanlığı sektörü 
destekliyor” dedi.

Kurdaki dalgalanmadan dolayı döviz cinsinden kre-
di borcu olan yatırımcıların borç stokları değerlen-
dirilerek, konut seferberliğinde olduğu gibi banka-
ların özel bir kredilendirme sistemi ile bu krediler 
kapatılarak, kur farkı riski ortadan kaldırılabilir diyen 
Özçiçek, “Dönem istikrar adına taşın altına elini koy-
ma devridir. En son yapılması gereken bittik öldük 
edebiyatıdır” diyerek daha pozitif olunması gerek-
tiğinin altını çizdi. 

Aytaç Özçiçek, 25 yıldır organize perakendeden 
tutunda AVM’lerde müdürlük, yönetim şirketlerin-
de icra direktörlüğü ve danışmanlık yapmış bir isim 
olarak, şimdilerde de büyük bir yönetim şirketinin 
başında tüm sektörlere dokunmuş bir iş insanıdır. 
Ortaya koyduğu ileriye yönelik pozitif projeksiyonu 
iyi okumak gerekiyor.

DÖNEM ISTIKRAR ADINA TAŞIN 
ALTINA ELINI KOYMA DEVRIDIR

C. Serhat Türkkan
Mall&Motto Genel Direktörü

Aytaç Özçiçek
Mallmark CEO’su
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ANADOLU GRUBU 
ÇALIŞANLARI BI-FIKIR 
ILE 575 MILYON TL 
DEĞER YARATTI

Anadolu Grubu’nun inovasyon programı 
Bi-Fikir kapsamında 2018’in en iyi projele-
ri seçildi. Yılın en iyi projelerinin tanıtıldığı 
Bi-Fikir Festivali’nde konuşan Anadolu Gru-
bu Yönetim Kurulu Başkanı Tuncay Özilhan, 
“Anadolu Grubu olarak, katma değeri yük-
sek üretim için insana yatırımın, ekonomik 
büyüme için gerekli platform ile özgürlük-
lerin sunulmasının ve bu süreçte ortak ça-
lışma kültürünün değerine inanıyoruz” dedi. 

Anadolu Grubu çalışanları tarafından hayata 
geçirilen projelerle son 4 yılda toplam 575 
milyon TL’lik değer yaratılan Bi-Fikir kap-
samında, devam eden projelerle birlikte bu 
rakamın 750 milyon TL’ye ulaşması öngö-
rülüyor.

Anadolu Grubu çalışanlarının yaratıcı fikir-
lerini özgürce sunabildikleri, fikirleriyle tüm 
Grup şirketlerine katma değer sağladıkları 
bir inovasyon platformu olan Bi-Fikir kap-
samında 2018 yılının en iyileri seçildi. Bu 
yıl dördüncü kez gerçekleştirilen Bi-Fikir ile 
bugüne kadar 575 milyon TL’lik değer yara-
tıldı. Grup çalışanlarının fikirlerinin projelen-
dirildiği ve yenilikçi birçok ürün ve hizmetin 
geliştirildiği programda bu yıl “Mucitler” 
kategorisinde Anadolu Isuzu’nun “Kızılötesi 
Kalorifer” projesi , “Kaşifler” kategorisinde 
ise Adel Kalemcilik’in “ İçeriğinde Nitro Bu-
lunmayan Boya İmalatı” projesi birinci oldu. 
Finale kalan Anadolu Grubu şirketleri 9 Ka-
sım‘da Hilton Bomonti’de düzenlenen Bi-Fi-
kir Festivali’nde projelerini tanıttı.

Festivalde konuşan Anadolu Grubu Yönetim 
Kurulu Başkanı Tuncay Özilhan “Anadolu 
Grubu olarak, katma değeri yüksek üretim 
için insana yatırımın, ekonomik büyüme için 
gerekli platform ile özgürlüklerin sunulma-
sının ve bu süreçte ortak çalışma kültürü-
nün değerine inanıyoruz. Kendi işimizi sa-
dece bugün, bu platformda değil, her gün, 
her saniye, daha iyi yapma azmimizi asla 
kaybetmeyeceğiz. Bu azimle yarışmamıza 
katılan herkesi tebrik ediyorum.” ifadelerini 
kullandı.



MNG’DEN HER HAFTA SONU

ALTIN YAĞMURU

İFLAS

İFLAS

H
ED

İY
E 

ÇE
Kİ

H
ED

İYE ÇEKİ

İF
LA

S
İFLAS

ALT
IN

ALTIN

HEDİYE ÇEKİ
HEDİYE ÇEKİ

HEDİYE ÇEKİ

HEDİYE ÇEKİ

Aynı gün içinde tek seferde
100TL ’lik alışveriş yap

YAKALA!
ALTIN FIRSATINI
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Koç Holding, 2018 yılının ilk 9 ayında kon-
solide bazda toplam 103,4 milyar TL gelir 
elde ederken, 3,8 milyar TL konsolide ana 
ortaklık payı net dönem kârı gerçekleştir-
di. Finansal sonuçları değerlendiren Koç 
Holding CEO’su Levent Çakıroğlu, “Başarılı 
finansal sonuçlarımız ile ekonomimizin itici 
gücü olmaya devam ediyoruz. Koşullar ne 
olursa olsun, ülke ekonomisine değer ka-
tan, bizi daha rekabetçi kılan yatırımlarımızı 
sürdürüyoruz. Yılın ilk 9 ayında da kombine 
yatırımlarımız bir önceki yılın aynı döne-
mine kıyasla %37 artarak 6,4 milyar TL’ye 
yükseldi. Son 5 yılda yapmış olduğumuz 35 
milyar liralık yatırım, ülkemize duyduğumuz 
güvenin somut bir göstergesidir. Piyasada-
ki zorlu koşullara rağmen disiplinli yönetim 
anlayışımız, dengeli portföyümüz ve güçlü 
bilançomuz ile başarılı finansal sonuçlara 
ulaştık. Şirketlerimiz uluslararası pazarlar-
da başarılı sonuçlar almayı sürdürdü ve 
ülkemize döviz kazandırmaya devam ettik 
”dedi.

Levent Çakıroğlu: “Şirketlerimiz ile dış pa-
zarlarda ülkemizi başarıyla temsil ediyor, 
ihracat performansımız ile ekonomimize 
önemli katkı sağlıyoruz.”

Zorlu piyasa koşullarında ülke ekonomisi-
ne ihracat ile katkı sağlamanın çok önemli 
olduğuna dikkat çeken Levent Çakıroğlu, 
Koç Topluluğu Şirketleri’nin başarılı ihracat 
performansıyla bu konuda önemli bir ör-
nek teşkil ettiğini belirtti. Levent Çakıroğlu, 
“Türkiye’nin ihracat şampiyonu olan Ford 
Otosan yılın ilk 9 ayında toplam gelirlerinin 
%81’ini yurtdışı pazarlardan sağladı. Ford 
Otosan’ın geleceği için çok önemli bir giri-
şim olarak konumlandırdığımız Ford Trucks 
da yeni çekicisi F-Max ile ülkemizi gururlan-
dıran uluslararası bir başarıya ulaştı. F-Max, 
Hannover’de düzenlenen Uluslararası Ticari 
Araç Fuarı’nda ‘Uluslararası Yılın Kamyonu’ 

KOÇ HOLDİNG 
YILIN İLK 9 AYINDA 
103,4 MİLYAR 
TL KONSOLİDE 
CİRO,3,8 MİLYAR 
TL KONSOLİDE 
ANA ORTAKLIK 
PAYI NET DÖNEM 
KÂRI ELDE ETTİ

ödülüne layık görüldü. Yeni çekicimiz ile 
Ford Trucks’ın uluslararası pazarlarda bü-
yümesini hızlandıracağız. 50. yılını kutladı-
ğımız Tofaş da benzer şekilde ilk 9 ayda, 
gelirlerinin %79’unu yurtdışı pazarlardan 
elde etti. Yılın aynı döneminde, Koç Top-
luluğu olarak Türkiye otomotiv ihracatının 
%44’ünü gerçekleştirdik. Beyaz eşya paza-
rında da Arçelik’in uluslararası başarılarına 
dikkat çeken Levent Çakıroğlu, “Arçelik, 
yılın 9 ayında İngiltere, Romanya ve Rus-
ya başta olmak üzere birçok ülkede pa-
zar payını artırdı. Arçelik, Avrupa’da Beko 
markasıyla solo beyaz eşya pazarının li-
deri. Geçtiğimiz günlerde açılışını gerçek-
leştirdiğimiz Arçelik Çerkezköy fabrikası 
tüketici elektroniği alanında ülkemizin 
son yıllardaki en önemli yatırımlarından 
biri olma özelliğini taşıyor. 500 milyon TL 
yatırımla hayata geçirdiğimiz akıllı fabri-
kamızda geleceğin televizyonları üretile-
cek. Gebze Organize Sanayi Bölgesi’nde 
yer alan Arçelik LG fabrikamızda açılışını 
yaptığımız Türkiye’nin ilk yerli ticari klima 
hattı, ticari klima segmentinde yerlileşme 
yolunda önemli bir kilometre taşı olacak. 
Bu tesisimiz ile ticari klimada yerli üreti-
min payının üç yıl içerisinde %25’e çıkarıl-
masını hedefliyoruz” dedi.

Levent Çakıroğlu: Uluslararası piyasalarda 
ülkemize ve bankamıza güveni bir kez daha 
teyit ettik.”

Bankacılık alanındaki gelişmeleri de değer-
lendiren Levent Çakıroğlu şöyle devam etti: 
“Ülkemiz ekonomisine daha fazla katkı sağ-
lamak ve bilançosunu daha da güçlendir-
mek için Yapı Kredi’nin sermayesini 4,1 mil-
yar lira arttırdık. Bu, Türkiye’de son 10 yılda 
gerçekleştirilen en büyük bedelli sermaye 
artışı. Ayrıca bankamız geçtiğimiz günlerde 
sendikasyon kredisini de başarıyla yeniledi. 
Uluslararası piyasalarda ülkemize ve banka-
mıza güveni bir kez daha teyit eden bu ge-
lişme ile 13 ülkeden 27 kurumun katılımıyla 
1,1 milyar dolar tutarında sendikasyon kre-
disi sağlanmış oldu.”

Diğer yandan enerji sektörüne yön veren 
Tüpraş’ın, yılın üçüncü çeyreğinde tam ka-
pasite ile üretimini gerçekleştirdiğini akta-
ran Levent Çakıroğlu, Aygaz’ın da pazardaki 
liderliğini koruyarak, toplam 852 bin tonluk 
yurt içi LPG satışı gerçekleştirdiğini aktardı. 
Opet’in ise aynı dönemde Opet ve Sunpet 
markaları ile istasyon sayısını 1.605’e çıka-
rarak, başarılı faaliyetlerini sürdürdüğünü 
belirtti.

KOÇ HOLDİNG CEO’SU LEVENT ÇAKIROĞLU:

“YILIN İLK 9 AYINDA PİYASADAKİ ZORLU KOŞULLARA RAĞMEN DİSİPLİNLİ 
YÖNETİM ANLAYIŞIMIZ, DENGELİ PORTFÖYÜMÜZ VE GÜÇLÜ BİLANÇOMUZ İLE 
BAŞARILI FİNANSAL SONUÇLARA ULAŞTIK. İHRACATIMIZ SAYESİNDE ÜLKEMİZE 
DÖVİZ KAZANDIRMAYA DEVAM ETTİK. BU DÖNEMDE KOMBİNE YATIRIMLARIMIZ 
BİR ÖNCEKİ YILIN AYNI DÖNEMİNE KIYASLA %37 ARTARAK 6,4 MİLYAR TL’YE 
ULAŞTI. SON 5 YILDA YAPMIŞ OLDUĞUMUZ 35 MİLYAR LİRALIK YATIRIM ÜLKE-
MİZE DUYDUĞUMUZ GÜVENİN SOMUT BİR GÖSTERGESİDİR. TÜRKİYE’NİN EN 
FAZLA İSTİHDAM SAĞLAYAN TOPLULUĞU OLARAK, FORBES’UN DÜNYANIN EN İYİ 
İŞVERENLERİ LİSTESİ’NDE ÜLKEMİZDEN İLK 100’E GİREN TEK ŞİRKET OLMANIN 
GURURUNU YAŞADIK.”
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Türkiye’nin en büyük giyim peraken-
desi markalarından biri olan Boyner, 
mağazalarını ziyaret eden milyon-
larca müşterisinin yanı sıra şirketlere 
de kurumsal çözümler sunuyor. Ku-
rumsal satış kanalında son üç yılda 
%150 büyüyen Boyner’in şirketlere 
sunduğu hizmet ve seçenekler ara-
sında yer alan “Gift Card” ve dijital 
“E-Gift” ürünleri yoğun ilgi görüyor.

Giyimden aksesuara, ayakkabıdan koz-
metiğe, spor giyimden ev dekorasyonuna 
yüzlerce markanın her ihtiyaca ve bütçeye 
uygun ürünlerini müşterileriyle buluşturan 
Boyner, kurumsal satış kanalında da büyü-
mesini sürdürüyor. Kurumsal satışta sektör-
de otorite olan Boyner, önde gelen pek çok 
şirketin çalışanları veya müşterileri için ku-
rumsal kıyafet ve hediye çözümleri sunuyor.

Boyner’in kurumsal çözümleri; personel 
kıyafet üretimi, okul formaları, Gift Card, 
Hediye Çekleri, E-Gift, firma logosu ile üre-
tilen tekstil ürünleri ya da aksesuarlar ile 
çalışanların teşvik edilmesine ve kıyafet yar-
dımlarının özgürce harcanabilmesine, satış 
kanalları ve bayi ağlarının ödüllendirilmesi-
ne, müşterilerinin sadakatinin artırılmasına 
yönelik ihtiyaçları karşılıyor.

“Yüzlerce kurumsal müşterimiz hizmet-
lerimizden yararlanıyor” 

Boyner olarak, kurumsal çözüm alanındaki 
deneyimleriyle şirketlerin tüm ihtiyaçları-
nı büyük titizlikle karşıladıklarını belirten 
Boyner Büyük Mağazacılık Kurumsal Satış 
Müdürü Emrehan Özyol şunları söyledi: 
“Kurumsal firmalar için özel kiyafet üretimi 
yapmanın yanı sıra, teşvik ve ödüllendirme 
ihtiyaçları için çözümler sunuyoruz. Birçok 
farklı sektörden yüzlerce kurumsal müşte-
rimiz çeşitli sebeplerle hizmetlerimizden 
yararlanıyor. Örneğin Philip Morris’in saha 
ekiplerinin, Borusan Oto'nun tüm bölge-
lerdeki cafe çalışanlarının, Turkcell’in satış 
noktalarında ve bayilerinde görev yapan 
binlerce çalışanının kıyafetlerini tasarlıyor 
ve üretiyoruz. İbrahim Etem Ulagay İlaç, Sa-
nofi Türkiye gibi şirketler çalışanları ya da 
müşterileri için kurumsal hediye alımlarını 
Boyner’den yapıyor.”

“Yeni ürünümüz E-Gift, kurumsal satışta 
büyümenin motoru oldu”

Günümüzün değişen ihtiyaçları dolayısıyla 
kurumsal çözümlerde de dijitalleşme yaşan-
dığını vurgulayan Emrehan Özyol sözlerine 
şöyle devam etti: “Son 3 yılda toplam sa-

tışta %150 büyüme başarısını gösterdik. Bu 
büyümenin motoru ise Gift Card ile birlikte 
yeni dijital ürünümüz E-Gift oldu. Kurumsal 
çözümlerde Gift Card’ın yanı sıra E-Gift ürü-
nü ile firmaların ihtiyaçlarını dijital kodlar 
ile karşılıyoruz. Böylece iş birliği yaptığımız 
firmalara hem zaman hem de lojistik mali-
yetlerinde ciddi faydalar sağlıyoruz. E-Gift 
ile sunduğumuz özel QR kod internet ma-

BOYNER, KURUMSAL SATIŞ KANALINDA SON ÜÇ YILDA %150 BÜYÜDÜ

ğazamızda online alışverişte ya da Boyner 
ve YKM mağazalarımızda kullanılabiliyor.”

Yılbaşı döneminde kurumsal satış kanalın-
da en çok erkek gömleği, fular, atkı, çanta, 
cüzdan gibi ürünlerle Gift Card satışı yaptık-
larını belirten Özyol, Ekim-Aralık dönemin-
de büyük yoğunluk yaşadıklarını sözlerine 
ekledi. 

Emrehan Özyol
Boyner Büyük Mağazacılık Kurumsal Satış Müdürü
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Türkiye’nin en önemli işveren markası kon-
feransı People Make The Brand Konferan-
sı’nın 2018 konuşmacıları arasında Adel Ge-
nel Müdürü Evrim Hizaler de yer aldı.

Konuşmacıları ve ele aldığı konularla her 
yıl merakla beklenen işveren markası kon-
feransı People Make The Brand, 6. Yılında 
“Türkiye’nin en güçlü 50 iş kadını” arasında 
yer alan Evrim Hizaler’i ağırladı. Adel Genel 
Müdürü Evrim Hizaler, Türkiye’de nesille-
rin eğitiminde önemli bir pay sahibi olan 
Adel’in çok kuşaklı, çok kültürlü yapısı olan 
liderlik ettiği değerli mirasın iş yapış biçim-
leri üzerindeki etkilerini anlatacak. Hizaler 
PMB katılımcılarına dijital çağda kalem kül-
türüne sahip çıkan bir şirket olarak hangi 
nitelikleri korurken, nelerde sürdürülebilir 
değişim peşinde olduklarını anlattı.

Universum Orta Doğu Direktörü ve Dinamo 
Danışmanlık Kurucu Ortağı Evrim Kuran’ın 
açılışını yapacağı konferansın moderatörlü-
ğünü Harvard Business Review Türkiye Ge-
nel Yayın Yönetmeni Serdar Turan yürüttü.

Konferansın konuşmacıları arasında, Ec-
zacıbaşı Holding Yönetim Kurulu Başkan 
Yardımcısı Faruk Eczacıbaşı, Abdi İbrahim 
CEO’su Dr. Süha Taşpolatoğlu, Futurebright 
Araştırma Kurucusu ve Ortağı Akan Abdu-
la, Adel Genel Müdürü Evrim Hizaler, The 
Tap in Team Kurucusu Erin Willett, Univer-
sum Stratejik Danışma Kurulu Başkanı Cla-
udia Tattanelli, Gazeteci Serdar Kuzuloğlu, 
Universum Global Strateji Başkanı Richard 
Mosley, Nöro Sağlık Beyin Araştırma Uygu-
lama Merkezi Kurucusu ve Yönetici Ortağı 
Uzm Dr. Kerem Dündar yer aldı.

Yalnızca öğrencilerin katılımına açık olacak 
People Make The Brand Campus prog-
ramında ise Evrim Kuran, Prof. Dr. Özgür 
Demirtaş ve ATÖLYE Kurucu Ortağı Kerem 
Alper konuşmacı olarak yer aldı.

Garanti Bankası’nın ana sponsorluğu, Abdi 
İbrahim ve Adel’in sponsorluğu ile Univer-
sum Orta Doğu iş ortağı Dinamo Danış-
manlık tarafından düzenlenen People Make 
The Brand, 30 Kasım’da Fairmont Quasar 
İstanbul’da iş dünyasının yöneticilerini ağır-
ladı.

EVRİM HİZALER PEOPLE MAKE THE BRAND’DE
DIJITAL ÇAĞDA KALEM KÜLTÜRÜNÜ ANLATACAK
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2018 yılının ilk dokuz ayında Sabancı Holding’in 
kombine satışları 2017 yılının aynı dönemine 
oranla %33 yükselerek, 62 milyar TL’yi aştı. Ana 
ortaklığa ait konsolide özkaynak ise daha da 
güçlenerek 28 milyar 781 milyon TL seviyesine 
ulaştı.

Sabancı Holding’in kombine satışları, 2018 yı-
lının ilk dokuz ayında bir önceki yılın aynı dö-
nemine göre %33 artarak 62 milyar TL’yi aştı. 
Sabancı Holding konsolide ana ortaklık net karı 
ise, 2018 yılının ilk dokuz ayında bir önceki yılın 
aynı dönemine göre %45 artarak 3 milyar 401 
milyon TL olarak gerçekleşti.

Sabancı Holding yılın ilk dokuz ayındaki faali-
yet karını ise %18 artırarak 7 milyar 856 milyon 
TL’ye çıkardı. Sabancı Holding’in toplam varlık-
ları 444 milyar 9 milyon TL’ye ulaşırken; toplam 
konsolide ana ortaklığa ait özkaynakları ise, 28 
milyar 781 milyon TL oldu.

Sabancı Holding CEO’su Mehmet Göçmen ko-
nuya ilişkin yaptığı açıklamada: “Son üç ay ülke 
olarak, karşılaştığımız zorluklar bir taraftan tüm 
ekonomi paydaşları açısından olumsuz koşullar 
yaratırken; diğer taraftan da geçmişte olduğu 
gibi yapısal sıkıntılarımıza yönelik kalıcı çözüm-
ler üretmemiz açısından fırsatlar yaratmaktadır. 
Sürdürülebilir büyüme ancak bu dönemden çı-
karılacak derslerle mümkün olacaktır. Türkiye 
kaliteli iş gücü, dinamik ekonomisi ve Avrupa 
pazarı içinde yer almasıyla, yatımcıları cezbet-
me potansiyeli yüksek bir ülke. Öngörülebilir ve 
düşük enflasyon artan sürdürülebilir büyümede 
anahtar olacaktır. Üretimi yeniden kaldıraç ola-
rak kullanarak, özellikle katma değeri yüksek 
üretime ağırlık vererek kalıcı büyüme zemininin 
tekrar yakalanabileceğine inanıyoruz.Biz de te-
melleri sanayiye ve üretime dayanan bir Toplu-
luk olarak, üzerimize düşeni yerine getirmek için 
yeni teknolojilerle geleceği yakalayan üretim 
modellerine odaklanıyoruz. Mevcut işlerimizi 
bu anlayışla yönetiyor ve sorumluluklarımızın 
bilinciyle ekonomimize daha fazla katkı yap-
ma hedefiyle çalışıyoruz. Açıkladığımız başarılı 
sonuçlarımız da doğru yolda olduğumuzun en 
güçlü göstergesidir. Katma değeri yüksek, ve-
rimli, yerli üretimle ve kaliteli hizmet anlayışı ile 
büyümeye devam ettik. 2018’in son döneminde 
de ülkemizin ekonomik gelişimine katkıda bu-
lunma sorumluluğumuzla, çalışmaya ve üret-
meye devam edeceğiz.”

SABANCI HOLDİNG CEO’SU MEHMET GÖÇMEN: 
“YERLİ ÜRETİM VE VERİMLİLİK İLE BÜYÜYORUZ”
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Perakende ve tüketici malları sektörlerinde 
çalışan kadın liderleri destekleyen, üst dü-
zey kadın yöneticilerin sayılarını artırmayı 
ve gelişimlerine katkıda bulunmayı misyon 
edinen LEAD Network; 1 Kasım 2018’de 
gerçekleştirdiği, aylık toplantısında, Türki-
ye'nin perakende sektörünün güçlü isimle-
rinden TAT Gıda Genel Müdürü Arzu Aslan 
Kesimer’i ağırladı. Toplantıda; derneğin 
üyeleri ve üye olmak için gelen katılımcılar, 
LEAD Network Türkiye Başkanı Füsun Ta-
vus Mumcu‘nun açılış konuşmasının ardın-
dan, keyifli bir kahvaltı eşliğinde, sektörün 
profesyonelleriyle tanışma ve kaynaşma 
fırsatı buldu.

Arzu Aslan Kesimer, kendi hayat ve kari-
yerinden hareketle kadın yöneticiler için 
samimi ve güçlü öneriler paylaştı. Koç Gru-

“BIZE EVRIM DEĞIL DEVRIM GEREKLI”
bunda ilk kadın genel müdür olarak görev 
yapan Kesimer, Mustafa Koç ve Levent 
Çakıroğlu ile çalışma fırsatı bulduğu dö-
nemde “He For She” kavramını çok iyi de-
neyimlediğini ve onların mentörlüğünden 
çok fayda gördüğünü belirtti. UN Women 
tarafından başlatılan ve erkeklerin de cinsi-
yet eşitliği için mücadele etmesini amaçla-
yan He-For-She kampanyasının savunduğu 
fikrin önemini yönetim kurulunda kadın 
derneği vasıtasıyla daha iyi anladığını ve 
önemini kavrağını söyledi. 

Kesimer ayrıca güçlü kadınların ailesinde 
mutlaka güçlü bir kadın rol modeli oldu-
ğuna inandığını söyledi. Kendisinin de Ballı 
Nine’sinin hem genlerinden hem de tavsi-
yeleri sayesinde çok şanslı olduğunu his-
settiğini iletti. 

Hayallerinizi kısıtlamayın, hep yüksek 
hedefleriniz olsun diyen Kesimer ‘Her 
kadın gücünün hikayesini bulmalı ama 
bu da yeterli değil sesiniz de yüksek çık-
malı, elinizle kolunuzla yer kaplayın. Faz-
la tevazu göstermeye gerek yok, 

Yardım istemekten çekinmeyin, utanma-
yın, eşiniz, anneniz, babanız, komşunuz 
kim olursa olsun, yardım isteyin’ dedi. 

‘Erkekler binlerce yıldır beraber. Onların 
gücü oradan geliyor. Biz kadınlar da be-
raber durmalıyız’ diye ekleyen Kesimer 
yönetim kurullarında da kadın kotası 
konmasına destek olunması gerektiği-
ni belirtti. ‘Normal süreci beklersek çok 
geç olur. Bize evrim değil, devrim lazım’ 
dedi.
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“Engelsiz Migros” hedefiyle yola çıkan ve alışverişte engelleri kal-
dıran Migros, 2017 yılında başlattığı “Engelsiz Mağaza” projesinin 
kapsamını genişletti. Migros Sanal Market web sitesi ve mobil uy-
gulamasını görme engelli müşterilerinin kullandığı ekran okuyucu 
programlarla uyumlu hale getiren Migros, 50 ilde 200 mağazasını 
“Engelsiz Mağaza”ya dönüştürdü.

Fark yaratan müşteri yakınlığı ve benzersiz hizmet kalitesi ile sektöre 
öncülük eden Migros, 2017 yılında başlattığı ‘Engelsiz Mağaza’ pro-
jesinin etki alanını 50 ilde 200 mağazaya yükseltti. Migros, engelli ve 
yaşlı müşterilerinin alışverişlerini rahatlıkla gerçekleştirebilmeleri için 
Engelsiz Mağazalarını tüm Türkiye’ye yaymayı hedefliyor.

Migros, müşterilerinin talep ve beklentileri ile teknolojik gelişmeler 
doğrultusunda yenilediği Migros Sanal Market web sitesi ve mo-
bil uygulamasını de görme engelli müşterilerinin kullanımına uygun 
hale getirdi. Görme engellilerin bilgisayar, cep telefonu ve tablet-
lerinde kullandıkları ekran okuyucu programlarla uyumlu olarak 
çalışan Migros Sanal Market, ürün siparişinden adrese teslim olana 
kadar hızlı ve kolay alışveriş imkanı sunuyor.

MIGROS MÜŞTERILERI IÇIN ENGELLERI KALDIRMAYA DEVAM EDIYOR

Migros’ta hedef tüm mağazalardan engelleri kaldırmak!

Migros’un Türkiye’nin 81 ilinde bulunan tüm mağazalarına yay-
mayı hedeflediği Engelsiz Mağaza konseptinde işaret dili bilen 
ve yakasında işaret dilini bildiğini gösteren rozet bulunan en 
az bir çalışan bulunuyor. Engelsiz Mağazalarda engelli ve yaşlı 
müşterilerin yardım talep etmesi durumunda bir Migros çalışanı, 
alışverişleri süresince kendilerine eşlik ederek yardımcı oluyor. 
Mağazalarda birer adet tekerlekli sandalye bulunuyor ve tüm re-
yon aralıkları tekerlekli sandalyenin geçebileceği aralık olan en 
az 90 cm olarak düzenleniyor. Mağazanın kasalarından en az biri 
tekerlekli sandalye geçişine uygun aralıkta kurulup engelli, yaşlı 
ve hamile müşterilerin kullanımına öncelikli olarak belirleniyor. 
Mağaza giriş alanı gerek duyuluyorsa rampa ve tutunma demiri 
ile destekleniyor.

Migros çatısı altında faaliyet gösteren Kipa ve Macrocenter ma-
ğazalarını da kapsayan Engelsiz Mağazaların tamamında “Engel-
siz Mağaza” logosu bulunuyor ve tüm bu kriterlerin karşılanıp 
karşılanmadığı aylık olarak raporlanıyor.
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Fiba Holding Yönetim Kurulu Üyesi Murat 
Özyeğin, Fiba Commercial Properties’in 
2018 Perakende Günleri’nde düzenlediği 
etkinlikte konuştu. Murat Özyeğin, ticari 
gayrimenkul konusunda edindikleri bilgi 
birikimi ile alışveriş merkezi yönetimi ko-
nusunda yeni bir girişimde bulunduklarını, 
AVM kiralama ve yönetim şirketi Fiba Com-
mercial Properties Management’ı kurduk-
larını açıkladı.

Fiba Holding Yönetim Kurulu Üyesi Murat 
Özyeğin, ticari gayrimenkul alanında 20 yılı 
aşkın süredir yurt içi ve yurt dışı projeleriy-
le faaliyetlerini sürdüren Fiba Commerci-
al Properties’in (Fiba CP) 2018 Perakende 
Günleri’nde düzenlediği etkinliğe katıldı.

Yaptığı konuşmada Fiba CP’nin proje ça-
lışmalarına değinen Murat Özyeğin, “Pe-
rakende sektöründe hem ticari gayrimen-
kul alanında yaptığımız çalışmalar hem de 
diğer markalarımızla faaliyet gösteriyoruz. 
Ticari gayrimenkul alanında Türkiye, Çin, 
Romanya ve Moldova’da; dokuz AVM, 
dört ofis binası, dört rezidans ve iki sine-
ma kompleksi ile operasyonlarımızı yürü-
tüyoruz. Türkiye’de yaptığımız son ticari 
gayrimenkul yatırımı İnegöl AVM olmuştu. 
İnegöl AVM’de bu sene renovasyon ve bü-
yütme projemizi başlattık, büyük bir kısmını 
tamamladık. Tam da istediğimiz gibi ilerli-
yor ve gördüğü ilgiden son derece mem-
nunuz” dedi.

“Diğer yatırımcıların AVM’lerine de des-
tek vereceğiz…”

Ticari gayrimenkul konusunda edindikleri 
bilgi birikimi ile alışveriş merkezi yönetimi 
konusunda da yeni bir adım attıklarını ve 
kısa bir süre önce AVM yönetim şirketi Fiba 
CPM’i kurduklarını anlatan Özyeğin, “Ar-
tık sadece kendi alışveriş merkezlerimizde 
değil, değerli paydaşlarımızın ve sektörün 
diğer yatırımcılarının AVM’lerinde de ken-
dilerine destek vermek için çalışacağız. Bu 
alanda edindiğimiz bilgi birikimini kullan-
mak istiyoruz. Özellikle ülkemizin içinden 

geçtiği koşullar itibariyle perakendecisiyle 
alışveriş merkezi yatırımcısıyla hep bera-
ber çok yoğun bir dayanışma içinde olma-
mız gerektiğine inanıyorum” dedi.

Fiba Commercial Properties Management 
(Fiba CPM), AVM Kiralama ve Yönetim Şir-
keti; sektörü takip ederek kiracı, müşteri 
ve yatırımcı taleplerini en verimli koşullar-

MURAT ÖZYEĞİN 
YENİ KURDUKLARI 
AVM YÖNETİM 
ŞİRKETİ FİBA 
CPM’İ DUYURDU

da bir araya getirmeyi amaçlıyor. Fiba CPM 
yönetim ekibi; alışveriş merkezlerinde en 
ileri standartları oluşturarak kiracılar için 
ideal ortamı sunarken, kurumların ciro ar-
tışına da katkıda bulunacak. Alışveriş mer-
kezinin ticari başarısını ve müşteri mem-
nuniyetini arttırmak için destek verecek. 
Konuklar için yüksek kalite standartlarının 
oluşturulmasını sağlayacak.
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ECE Türkiye’nin 18. Perakende Günleri’nde dü-
zenlediği etkinlik, sektörün önde gelen isimle-
rini firmanın standında buluşturdu. ECE Türkiye 
Genel Müdürü ve CEO’su Stefan Zeiselmaier 
açılış konuşmasında, ECE’nin Türkiye pazarına 
çok güvendiğini belirtti ancak hem peraken-
decilerin hem de ticari gayrimenkul yatırım-
cılarının risklerini çeşitlendirmelerinin gerekli 
olduğunu da sözlerine ekledi. Zeiselmaier, ül-
kemizde Avrupa’ya açılma noktasında büyük 
potansiyele sahip, perakende, gastronomi ve 
eğlence alanlarında uzman pek çok markamız 
olduğunu ve uluslararası çapta büyümenin or-
taya çıkarttığı riskleri aşmaları için ECE’nin bu 
markalarımızı her zaman destekleyeceğini de 
vurguladı.

ECE Grubu, 11 ülkedeki 200 alışveriş merkezin-
den elde ettiği bilgi ve tecrübeyle uluslararası 
pazarlarda büyümek isteyen markalar için çok 
güvenilir bir iş ortağı haline geldi. ECE, alışveriş 
merkezlerini her gün ziyaret eden 4,3 milyon 
müşterisinden perakendeci ortaklarının azami 
oranda faydalanabilmesi için her bir ortağına 
özel çözümler sunan bir büyüme platformu ol-
duğu için sektörün geri kalanından ayrışabildi.

Yakın gelecekte yurt dışındaki ECE portföyün-
de mağaza açmayı planlayan pek çok lider Türk 
markası bulunuyor. Yurt dışında da izlerini bı-
rakmış olan güçlü yerli markalarımızdan D’S 
Damat, DeFacto, Colin’s ve FLO, muhtelif ör-
neklerde ECE ile olan ortaklıklarından hâlihazır-
da yararlanmış durumdalar. Boyner Grubunun 
başarılı markası Altınyıldız ile de Almanya’daki 
ECE alışveriş merkezlerinden biri için anlaşma 
sürecinin son aşamasına gelindi. Ayrıca Kiğılı 
ile de Avrupa açılımını ECE’nin platformu üze-
rinden yapmasına ilişkin görüşmelerin ilk aya-
ğında bulunuluyor. ECE Grubu, yerli ortaklarının 
kendilerine gösterdiği güvenden ve gelecek 
yatırımları için ECE’nin uzmanlığına verdikleri 
değerden dolayı çok gurur duyuyor.

Bu geniş çaplı ortaklık yapısı sayesinde sektörde 
yeni iş fırsatları yaratılacak. Buna istinaden ECE 
Türkiye Kiralama Direktörü Tamas Turi, “sadece 
Türkiye’deki perakendeci ortaklarımızla 2.600 
sözleşmemiz bulunmakta ve asıl büyük değer, 
sırf uluslararası markaları Türkiye’ye sokmaya 
değil, yerli markalarımızı da Avrupa’ya açmaya 
yoğunlaşırsak ortaya çıkacaktır” dedi.

TÜRK MARKALARININ 
ULUSLARARASI PAZARLARDA 
BÜYÜME PLATFORMU; ECE TÜRKIYE

Stefan Zeiselmaier
ECE Türkiye Genel Müdürü ve CEO’su
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SMG, SNAPMUSE ILE 
MÜZIKLERINI TÜM 
DÜNYAYA YAYMAYI 
HEDEFLIYOR
Dijital müzik yayıncılığının lider şirketi SMG, 
yeni yıla girerken hedeflerini belirledi. SMG, 
Türkiye’de başladığı müzik yolculuğunu 
teknolojiyle birleştirerek bugün 25 ülkede 
600’e yakın firmanın 10 binden fazla nokta-
sına hizmet veriyor.
SMG Yönetim Kurulu Başkanı Gül Gürer 
Alimgil, “Yasal dijital müzik yayını hizmeti 
verdiğimiz markaların ve lokasyonların sa-
yısını her geçen gün artırıyoruz. Hizmet ver-
diğimiz firmalarımızın yurt dışındaki nok-
talarında da varız. Şimdiki hedefimiz; yurt 
dışındaki yabancı firmalara da kendi müzik-
lerimizle yayın hizmeti vermek ve dünyada 
daha çok noktaya ulaşmak.” diye konuştu.
SMG, yeni yılı yeni ofsinde, Snapmuse’un 
yepyeni stüdyoları ve ürettiği yeni şarkıla-
rıyla karşılıyor.

SMG 10. yılına girmeye hazırlanıyor.

2009 yılında kurulan SMG her geçen yıl 
müşteri portföyünü geliştirerek yoluna de-
vam ediyor. 10.yılına girmeye hazırlanan 
SMG, Gayrettepe D Plaza’daki yeni ofisine 
taşındı. Snapmuse markasıyla artık kendi 
şarkılarını üretmeye başlayan SMG, yeni 
ofisinde 6 müzik stüdyosu, en son teknoloji 
ekipmanlar, profesyonel prodüktör, aranjör, 
ses mühendisleri, kadın ve erkek vokallerle 
kendi ürettiği binlerce şarkıyı, başta Türkiye 
olmak üzere ABD, Rusya, İngiltere, Almanya 
gibi 9 ülkede müşterilerine sunuyor. SMG, 
2018 yılını yoğun ve müşteri memnuniyeti 
odaklı çalışarak geride bırakmaya hazırlanı-
yor. 

Yeni yıl, yeni heyecanlar, yeni oluşum-
lar…

2019 yılında dünyada daha fazla noktada 
kendi müzikleriyle hizmet vermeyi hedefle-
yen SMG, müşteri portföyünün ihtiyaçlarını 
en iyi şekilde karşılamak adına kalabalık bir 
ekiple çalışmaya devam edecek. Gelen tüm 
talepler, satış, pazarlama, teknik ve müzik 
departmaları tarafından hızla karşılanıyor. 
7 gün 24 saat hizmet ilkesi ise firmanın 
mottosu. SMG müzik yayınlarına alışveriş 
merkezleri, oteller, hastaneler, mağazalar 
alanında ulusal ve uluslararası firmalarla 
çalışıyor. Müzik yayının yanı sıra profesyo-
nel seslendirme sanatçılarıyla çalışan SMG, 
çalıştığı firmaların reklam spotu ve anons 
ihtiyaçlarını da karşılıyor. Firmalara öncelik

le Türkçe olmak üzere İngilizce, Fransızca, 
Almanca ve Arapça gibi onlarca dilde anons 
hizmetleri de sunuyor. Tüm seslendirme sa-
natçıları konusunda uzman kişilerden seçili-
yor. Yabacı dil seslendirmeler ise native ses-
lendirme sanatçıları tercih ediliyor. Anonslar 
konusunda hızlı bir hizmet sunan SMG, özel 
günlerde de özel anons ihtiyaçlarını eksiksiz 
tamamlıyor. Yaklaşan yeni yıl için çalışmala-
rına başlayan SMG, Anneler Günü, Babalar 
Günü, dini ve resmi bayramlar başta olmak 
üzere tüm özel günlerde Türkçe ve yabancı 
dil anons hizmeti veriyor. 
 
SMG müşteri portföyüne FLO’yu ekledi. 

Ayakkabı sektörünün önemli markalarından 
FLO, mağazalarındaki dijital müzik yayın 
hizmeti için SMG ile anlaştı. SMG, yaklaşık 
60 yıl önce kurulan FLO’nun 393 mağaza-
sında müzik ve anons yayın hizmeti veriyor. 
SMG, FLO’nun yurt dışındaki Azerbeycan, 
Kazakistan, Kıbrıs, Tunus mağazalarında da 
yayın yapıyor.

Markaya uygun müzik yayınıyla, mağaza 
personelinin motivasyonunun sağlanması, 
müşterilerin mağazada kalma ve alışveriş 
sürelerinin uzatılması, dolayısıyla satışların 

artırılması hedefleniyor.  

FLO’nun kampanya, bilgilendirme ve özel 
gün kutlama mesajları SMG’nin profes-
yonel seslendirme sanatçıları tarafından 
seslendirilip, FLO’nun istediği tarih aralığı 
ve frekanslarda yayına alınıyor. Mağaza içi 
anonslar sayesinde müşterilerin dikkati çe-
kilerek kampanyalardan haberdar olması 
sağlanıyor.

SMG, ayrıca FLO’nun radyolarda yayınlanan 
reklam spotlarının prodüksiyonunu gerçek-
leştiriyor. 

Yeni yıla en iyi şarkılarla girin. 

Müzik deyince akla gelen ilk firmalardan 
olan SMG’den yeni yıla girerken en iyi yılba-
şı şarkıları için tavsiye istedik. İşte onlardan 
bir kaçı;
1-) Sia - My Old Santa Claus
2-) John Legend Feat. Stevie Wonder - What 
Christmas Means To Me
3-) Martina McBride - It's the Holliday Se-
ason
4-) Pentatonix - Rockin Around the Christ-
mas Tree
5-) Erick Clapton - White Christmas

Snapmuse
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Erzurum MNG Alışveriş ve Yaşam Merkezi, 
Yılın En Başarılı Alışveriş Merkezi Ödülü’ne 
layık görüldü. Geçtiğimiz yıl düzenlenen ge-
cede, Son 10 Yıla Damgasını Vuran Başarılı 
Yönetici Ödülü’nü alan Dr. Aydoğan Süer, 
23 Ekim Salı Akşamı gerçekleştirilen tören-
de bu kez alışveriş merkezine verilen ödülü 
almak üzere sahnedeydi. Cemiyet hayatının 
nabzını tutan Magazinkolik tarafından dü-
zenlenen 11. Yıl Partisi ve Yılın “En”leri Ödül 
Töreni’nde, Erzurum MNG’nin yanı sıra iş ve 
sanat dünyasının en başarılı kişi ve kurum-
larına ödülleri takdim edildi. Süer’e ödülü, 
“Bu aşk benim sonum değil/ Biterse de so-
run değil” sözleri ile çok sevilen şarkısı, En 
İyi Klip Ödülü alan Ferhat Göçer verdi. 

23 Ekim Salı Akşamı Etiler Sahne’de düzen-
lenen Magazinkolik 11. Yıl Ödül Töreni ve 
Yılın En’leri Partisi, Türkiye’nin en ünlü ve 
başarılı isimlerini bir araya getirdi. Görkemli 
organizasyona, Bülent Ersoy, Orhan Gence-
bay, Neşe Karaböcek, Hıncal Uluç, Hande 
Yener, Funda Arar gibi sevilen sanatçıların 
yanı sıra Rubato müzik grubu ve iş dünya-
sında başarıları ile adından söz ettiren de-
ğerli isimler de katıldı. Avrupa’da üst üste 
5 yıl gıda konusunda kalite ödülü alan Bey-
döner markası adına Mustafa Sayın, Doğ-
taş’ın Lovasleep markası, turizm yatırımları 
ile başarılı işlere imza atan Orient Grup’tan 
Fatih Arslan, Venüs isimli kozmetik şirketi 
ile Sevgi Bilgin, iş dünyasından ödüle layık 
görülen isimler arasında yer aldı. Açıldığı 

günden bu yana başarıları ile adından söz 
ettiren Erzurum MNG’nin ödülünü ise Dr. 
Aydoğan Süer’e Reva şarkısı ile En İyi Klip 
Ödülü kazanan Ferhat Göçer takdim etti.  

YILIN ALIŞVERIŞ MERKEZI ÖDÜLÜ, ERZURUM MNG’YE!

 “Başarılı Olmak İçin Her Gün Yeniden 
Aynı Özenle Çalışıyoruz”

Tüm bu başarılı çalışmaları nedeniyle med-
ya tarafından ödüllendirilen Erzurum MNG 
Alışveriş ve Yaşam Merkezi adına, Magazin-
kolik internet sitesi tarafından takdim edilen 
bu değerli ödülü, MNG Yönetim Hizmet-
leri Genel Müdürü Dr. Aydoğan Süer aldı. 
“Başarının sırrı, kazandıran işletme olmak. 
Sadece Erzurum’da değil Doğu Anadolu 
genelinde, ticarete ve sosyal yaşama renk 
kattığımıza inanıyoruz” diyen Dr. Aydoğan 
Süer; ilk günden bu yana Erzurum’a, yatı-
rımcı şirkete, alışveriş merkezinin değerli ki-
racılarına ve elbette ki alışveriş için 16 şehrin 
yanı sıra yurt dışından bile Erzurum MNG’ye 
gelen tüm ziyaretçilere faydalı bir alışveriş 
merkezi olmayı hedeflediklerini söyledi. Ve-
rimli bir yıl geçirmelerine rağmen, başarılı 
olmak için her gün yeniden çaba harcadık-
larını vurgulayan Süer, bin 500 kişilik genç 
ve çalışkan ekibine teşekkür etti. Süer, iş 
ve cemiyet dünyasından en seçkin isimle-
rin katıldığı görkemli gecede, isabetli ödül 
seçimlerinden ötürü Magazinkolik sitesini 
de kutlayarak “Bu tarz ödüller, iş ve cemiyet 
dünyasında başarı kriterlerinin fark edilmesi 
açısından önemli katkılar sunuyor” dedi.  



OTILIA
 2019'da Konserler ile 

Türkiye'de

+90 216 456 00 88  |  kosanadam.com.tr

Lansman ve Organizasyonlarınız için İletişim:
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Tureks Uluslararası Fuarcılık tarafından dü-
zenlenen 7. Uluslararası Eğlence-Etkinlik, 
Park-Rekreasyon Fuarı ATRAX 2019 için geri 
sayım başladı. 14- 16 Şubat tarihleri ara-
sında İstanbul Fuar Merkezi’nde kapılarını 
açacak fuar, dünyanın önde gelen eğlence 
tesisi yatırımcılarını, oyun ve ekipman üreti-
cilerini, etkinlik organizatörü firmalarını, tu-
ristik işletme sahiplerini, belediye, otel, AVM 
yöneticilerini, inşaat firmalarını, mimarları, 
kurumsal firmaları ve tedarikçileri tek çatı 
altında buluşturacak. Bu yılki teması ‘Mutlu 
Şehirler’ olarak belirlenen ATRAX, etkinlik 
sektörünün nabzı olmaya devam edecek. 
Organizasyon ürün çeşitliliği ile dikkatle-
ri üzerine çekerken, eğlence - rekreasyon 
sektörünün enlerini belirleyen ilk ve tek ya-
rışma olan “Shining Star Awards 2019 – Eğ-
lence, Etkinlik ve Rekreasyon Ödülleri” ile de 
fark yaratıyor.

EĞLENCE SEKTÖRÜNÜN NABZI BU FUARDA ATACAK

Uluslararası Eğlence-Etkinlik, Park-Rekreas-
yon Fuarı ATRAX19, bu yıl da eğlence sek-
törüne yeni bir soluk kazandıracak. Her yıl 
katlanarak büyüyen fuar, geçtiğimiz sene 
42 ülkeden 182 firma ve 9 bin ziyaretçiyi 
ağırlayan fuarda bu yıl 50 ülkeden 10 bin 
ziyaretçi hedefleniyor. Eğlence parklarından 
çocuk oyun gruplarına, jetonlu oyun maki-
nelerinden tırmanma duvarı ekipmanlarına, 
hareket simülatörlerinden ses ışık sahne sis-
temlerine kadar etkinlik ve eğlence sektörü-
ne dair A’dan Z’ye her şeyin yer aldığı fuar 
gerek yurt içi gerekse yurt dışında yakından 
takip ediliyor.

ATRAX 2019’da Mutlu Şehirler Konuşu-
luyor!

Bir şehrin mutluluğunun, o şehirde yaşayan 
insanların mutluluğuna bağlı olduğu dü-
şüncesinden yola çıkılarak fuar kapsamında 
her yıl sektör dinamiklerinin ele alındığı ve 
sponsorluğunun Polin Waterparks tarafın-
dan üstlenildiği konferanslarda bu yıl ‘Mut-
lu Şehirler’ konuşulacak ve derinlemesine 
ele alınacak. Konferans,  sektör liderlerini, 
akademisyenleri, dernek başkanlarını, başa-
rılı isimleri ve kurum-kuruluş yöneticilerini 
bir araya getiriyor. 



Keyifli Anların AdresiKeyifli Anların Adresi
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2018 yılı boyunca ‘McDonald’s’a gel keyfin yerine gelsin’ 
diyen McDonald’s Türkiye, toplam 18 ödül kazandı!

2018 yılında da McDonald’s gibisi yok! Müşteri odaklı 
stratejisiyle keyifli anların adresi haline gelen McDonald’s 
Türkiye, hem Türkiye’de hem de dünyada başarısını tescil-
lendirerek toplam 18 ödülün sahibi oldu.

2018 yılı başında, McDonald’s’ın dünya çapında faaliyet 
gösterdiği 119 ülkeyi kapsayan değerlendirmesinde %15 
büyüyerek ‘müşteri sayısını en hızlı artıran ülke’ olan Tür-
kiye, ‘Circle of Excellence’ global performans ödülünün 
sahibi olmuştu.

Müşterilerinin alışkanlıklarına ve beklentilerine yanıt vere-
bilmek adına düzenli araştırmalar yaparak stratejilerini ve 
kampanyalarını oluşturan McDonald’s Türkiye’nin 2018’de 
aldığı diğer ödüller şöyle:

MCDONALD’S TÜRKIYE’YE 2018’DE 18 ÖDÜL

• Circle of Excellence: Global Performans Ödülü
• A.L.F.A Awards: Yiyecek-içecek kategorisinde yılın 
markası
• Campaign Türkiye – Brand of The Year: Hizmet, Yiye-
cek-İçecek kategorisinde yılın markası
• MIXX Awards: ‘Gamer Menü’ ile 2 Gümüş 1 Bronz ödül
• Social Media Awards: ‘Gamer Menü ile Jüri Özel Ödülü
• A Awards: ‘McDonald’s Üşüyen Elleri Isıtıyor’ ile 5 ödül
• Kristal Elma: ‘McDonald’s Üşüyen Elleri Isıtıyor’ ile 1 
Gümüş ve 1 Bronz Elma, ‘Daba Daba’ kampanyasıyla 1 
Gümüş Elma
• Felis Ödülleri: ‘McDonald’s Üşüyen Elleri Isıtıyor ‘ ve 
‘Big • Mac Coin – Özelden Yazdık Kalpleri Kaptık’ pro-
jesiyle birer Felis
• Horizon Interactive Awards: Bir Gümüş ödül
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Avrupa’nın 1 numaralı elektronik pera-
kendecisi MediaMarkt, 71’inci mağaza-
sını Balıkesir 10 Burda AVM’de yoğun 
ilgiyle açtı. Balıkesirli tüketiciler, açılışa 
özel sunulan fırsatlara büyük ilgi göster-
di.

MediaMarkt Türkiye İcra Kurulu Başkanı 
Yenal Gökyıldırım, “ Türkiye’de, elektro-
nik perakende sektöründe 11 yıldır bü-
yümeye devam ediyoruz. Son teknolojiyi 
Balıkesirlilerle de buluşturduğumuz için 
mutluyuz” dedi.

Avrupa‘nın 1 numaralı elektronik pe-
rakendecisi MediaMarkt, Türkiye’de 
71’inci mağazasını, MediaMarkt Türkiye 
İcra Kurulu Başkanı Yenal Gökyıldırım ve 
çok sayıda yöneticinin katıldığı törenle 
Balıkesir 10 Burda Alışveriş Merkezi’nde 
açtı. Mağaza 1.600 metrekarelik alanda 
hizmet verecek. 50 bine varan son tek-
noloji ürün ve binlerce aksesuar çeşidiyle 
ziyaretçilerini ağırlamaya hazırlanan ma-
ğazada, akıllı telefonlardan dizüstü bilgi-
sayarlara, büyük ekran televizyonlardan 
beyaz eşyaya kadar birçok ürün 2 gün 
boyunca açılışa özel avantajlı alışveriş 
fırsatıyla sunuldu.

MEDIAMARKT 71’INCI MAĞAZASINI BALIKESIR’DE AÇTI
Son teknolojiler Balıkesir’de…

Açılışta konuşan MediaMarkt Türkiye İcra 
Kurulu Başkanı Yenal Gökyıldırım, Türki-
ye’nin zorlu bir dönemi başarıyla atlattığı-
na dikkat çekerek, ülkeye duydukları gü-
venle yatırımlara devam ettiklerini söyledi. 
“Türkiye’de, elektronik perakende sektö-
ründe 11 yıldır büyümeye devam ediyoruz. 
Son teknolojiyi Balıkesirlilerle de buluş-
turduğumuz için mutluyuz” diye konuşan 
Gökyıldırım, farklı lokasyonlarda daha fazla 
tüketiciye hizmet vererek, teknolojiyi ve 
dijital dünyayı ulaşılabilir hale getirme-

yi amaçladıklarını vurguladı. Gökyıldırım, 
açılan her yeni mağazada tüketicilerin 
tercihlerine yönelik en iyi hizmeti vermek 
için çalıştıklarını ve Türkiye’nin en geniş 
metrekareye sahip teknoloji perakendeci-
si konumunu sürdürmeyi hedeflediklerini 
ifade etti. Gökyıldırım, “Türkiye’deki 71’inci 
mağazamız olan Balıkesir mağazamızda da 
bu özelliklerimizden taviz vermedik. Tüke-
ticilerimizi merkeze alan ve son teknoloji-
yi en hesaplı şekilde sunmayı hedefleyen 
vizyonumuzla, teknolojiyi daha ulaşılabilir 
kılıp yatırımlarımızı sürdüreceğiz,” diye ko-
nuştu.
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Türkiye Perakendeciler Federasyonu (TPF) 
Başkanı Mustafa Altunbilek; Hazine ve Mali-
ye Bakanı Berat Albayrak'ın açıkladığı vergi 
indirimlerinin ekonomiyi atağa kaldıracağı-
nı söyleyerek; "Marketler de bu indirimden 
mahrum bırakılmamalı. Manav, kırmızı et, 
bakliyat, unlu mamuller, zeytin ve zeytin-
yağı ürünlerinde KDV oranının toptanda ol-
duğu gibi marketlerimizde de %8’den %1’e 
düşürülmesi tüketiciye yarar; sepetler çok 
daha ucuza dolar" dedi.

Türkiye'nin istihdamda en büyük üçüncü 
sektörü olan perakende, istikrarlı büyüme-
sini sürdürmek ve tüketicilerin daha uygun 
fiyata alışveriş yapabilmeleri için KDV indiri-
mini gündeme aldı. Hazine ve Maliye Bakanı 
Berat Albayrak'ın açıkladığı vergi indirimle-
rini büyük bir memnuniyetle karşıladıkları-
nı belirten TPF Başkanı Mustafa Altunbilek; 
"Yerel zincir marketler olarak konut, oto-
motiv, mobilya ve beyaz eşya sektörlerini 
canlandıracak vergi indirimlerinin, iç talebi 
ve istihdamı artıracağını düşünüyoruz. Pe-
rakendeciler olarak, bu indirimlerin market 
reyonlarına da uğraması için hükümetimiz-
den destek bekliyoruz" dedi.

Ekonomiyi atağa kaldıracak vergi indirimle-
rinin marketlerde de uygulanmasıyla tüketi-
cilerin sepetlerini daha uygun fiyata doldu-
racağını vurgulayan Altunbilek; “Toptanda 
olduğu gibi yerel zincir marketlerimizde de 
manav, kırmızı et, bakliyat, unlu mamuller, 
zeytin ve zeytinyağı ürünlerinde KDV’nin 
%8’den %1’e düşürülmesi tüketiciye yarar. 
Bu ürünler tüketicilerin en çok ihtiyaç duy-
duğu, geri dönüşümün en hızlı alınacağı 
ürünler” açıklamasını yaptı.

“VATANDAŞIMIZA DAHA UYGUN Fİ-
YATLI ÜRÜN SATMAK İSTİYORUZ”

Yerel perakendenin agresif bir büyüme 
beklentisinde olmadan, istikrara dayalı bir 
şekilde çalışmalarını sürdürdüğünü belirten 
Altunbilek, şu bilgileri verdi:

“Yerel zincirler olarak vatandaşımıza daha 
uygun fiyatlı ürün satmak istiyoruz. KDV 
indirimi ile kayıt dışılık, haksız rekabet gibi 
önemli konuların önüne geçilirken, tüketi-
ciler Türkiye genelinde daha ucuza alışve-
riş yapabilecek. Devletimizin sağlayacağı 
destek, yapacağı düzenleme ile vatandaşı-
mız marketlerimizden %7 daha ucuza ürün 

alabilecek. Minimum kârlarla tüketicile-
rimizi memnun etmemiz, rekabet ederek 
gücü kendimizde bulmamız gerekiyor. %8 
yerine %1 KDV tüketicide alım gücünü ar-
tıracak. Bizlere rekabet gücü kazandıracak. 
Eylül ayında uygulamaya başladığımız 'Yerli 
Üretim, Yerel Marketten Alınır' kampanya-
mız kapsamında Türkiye genelindeki 4 bine 
yakın marketimizde yerli ürünleri raflarımız-
da önceliklendiriyoruz. Hükümetimizce uy-

gulanacak KDV indirimi yerli üreticilerin de 
desteklenmesini, nefes almasını, istihdama 
daha fazla katkı yaratmalarını sağlayacak.”

Mustafa Altunbilek, Enflasyonla Topyekun 
Mücadele programı kapsamında uygulanan 
%10 indirime ek olarak, gerçekleştirilecek 
KDV düzenlemesiyle de birlikte belirlenecek 
o ürünlerde vatandaşların %17 daha ucuza 
alışveriş yapabileceğini söyledi.

KDV INDIRIMINDEN MARKETLER 
MAHRUM BIRAKILMAMALI”
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YASEMİN ŞEFİK İLE İKİ KOLTUK
 SEVİLEN KONUKLARIYLA

CANLI YAYINDA SÜRPRİZ HEDİYELERLE
DEVAM EDİYOR

CANLI YAYIN!
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14 - 16 ŞUBAT 2019

Destekçilerimiz
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Genişlemiş gözenekler, ince çizgi ve kırışıklık-
lar, ağız etrafındaki sigara çizgileri gibi yaşlan-
ma bulgularının belirginliğini azaltmak, cildi 
sıkılaştırmak ve daha dinç bir görünüm elde 
etmek için tercih edilen Dermapen yöntemi, 
2012 yılında ABD’de yılın en iyi cilt gençleştir-
me sistemi seçildi. Dermapen tedavi sistemi, 
cilt gençleştirme dışında akne ve suçiçeği iz-
lerinin, çatlakların ve cerrahi sonrası izlerinin 
belirginliğini azaltıyor. Dermapen, cildin de-
ğerli üst tabakası epidermise zarar verme-
den, soymadan, tahriş etmeden uygulanan 
bir yöntem. Geçmişi antik Çin tarihine kadar 
uzanan ve Çin prenseslerine uygulanan mik-
roiğne sisteminin modern tıp ile birleştirilmiş 
hali dermapen uygulaması, özellikle yüz, el ve 
boyun bölgelerinde kullanılıyor. Yöntem tüm 
deri tipleri için uygun ve ince olduğu için pek 
çok uygulamada çekinilen boyun, kol içleri 
gibi bölgelerde de uygulanabiliyor.  

Dermapen nasıl bir uygulamadır?

Ucunda çok sayıda milimetrik iğne bulunan 

bir cihazla, cilt yüzeyinde yüzlerce mikros-
kobik iğneleme yapan, böylece cildin ken-
di, doğal iyileşme mekanizmasını başlatan 
mikro iğneleme yöntemidir. 

Dermapen uygulaması nasıl etki eder? 

Bu tedavide amaç, en az epidermal hasar 
ile, ciltte kontrollü birçok küçük yara oluş-
turarak, deride yeniden yapılanma sağla-
nır. Uygulama esnasında 0,5-2,5mm uzun-
luğundaki iğneler ile üst deride 1cm² 'de 
250-500 mikrokanal oluşturulur. Açılan bu 
kanalların her biri deride bir yara gibi algıla-
nır. Cilt bu yaraları kapatmak için o bölgede 
kan dolaşımını artırıp, çeşitli büyüme fak-
törleri salgılayarak kendini onarmaya çalışır. 
Ayrıca işlem sırasında deri yüzeyine uygula-
nan çeşitli vitaminler, enzimler ve hatta PRP 
solüsyonu, açılan bu mikrokanallardan deri 
altına iletilmek üzere kullanılabilir. Sonuç-
ta hyaluronik asit, kollajen ve elastin yapı-
mı tetiklenir ve o bölgede cilt yenilenmesi 
meydana gelir.

Pırıl Tezcan
Estetisyen ve Güzellik Uzmanı

Dermapen hangi alanlarda kullanılabilir?

*Cilt yenilenmesi ve gençleştirilmesi
*İnce kırışıklıkların azaltılması
*Gözeneklerin sıkılaştırılması
*Sivilce izlerinin giderilmesi
*Cilt lekeleri tedavisi
*Çatlakların tedavisi
*Saç dökülmesi tedavisi 

İşlem ağrılı mıdır?

Uygulama öncesi sürülen lokal anestezik 
kremlerle, işlem sırasında ağrı hissi olmaz.
Uygulama sonrası nelere dikkat edilmelidir?
Tedavi sonrasında deride ortaya çıkan ha-
fif pembeleşme, ufak kanama alanları ve 
yanma hissi, ortalama 6 saat içerisinde aza-
lacak ve 1 -2 gün içerisinde kendiliğinden 
kaybolacaktır. İşlem sonrasında güneşten 
korunulmalıdır. İki gün boyunca aşırı spor, 
sıcak duş, sauna, hamam, solaryum uygula-
masından kaçınılması önerilir.

Dermapen kaç seans uygulanır ve uygu-
lama sıklığı nasıldır?

Uygulama amacı ve işlem yapılan bölgeye 
göre değişmekle beraber 2-10 seans uygu-
lanır. İki işlem arası 1-4 hafta kadardır.

Etkisi ne zaman görülmeye başlar?

İşlemden ortalama 6 hafta sonra gözle 
görülen sonuçlar başlar, maksimum etki 3 
ayda elde edilir. Elde edilen sonuç kalıcıdır.

Dermapen uygulamasını her zaman yapı-
labilir mi?

Oldukça güvenli bir uygulamadır. Her yaşta, 
her tür cilt tipinde, yaz aylarında dahi yapı-
labilir.

DERMAPEN NEDIR?  
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Hulusi Belgü
AYD Başkanı 
AVM Perakende Ciro Endeksinin her ay bir önceki yıla oranla 
artış göstermeye devam ediyor olması sektörümüz için son 
derece memnuniyet verici. Bayram alışverişleri ve okulların 
açılışı ile birlikte oldukça hareketli geçen Ağustos ve Eylül 
aylarından sonra AVM’lerdeki ziyaretçi sayılarında düşüş 
olması gayet normal karşıladığımız bir sonuç. Kategoriler 
bazında en yüksek artışın hipermarket kategorisinde 
yaşanması ekim ayında zorunlu ihtiyaçlara öncelik tanındığını 
gösteriyor. Teknoloji kategorisi ise her ne kadar en düşük 
artışın yaşandığı kategori olsa da bu kategori son dönemlerde 
metrekare verimliliğinin en fazla arttığı kategori. Kasım ayında 
enflasyonla mücadele kapsamında alınan tedbirler ve KDV 
indirimleri sonrası bu kategoride de daha yüksek artışlar 
göreceğimizi tahmin ediyoruz. Kasım ayında enflasyonun 
düşmesi ile perakendecilerin derin bir nefes aldıklarını 
düşünüyoruz. Diğer taraftan kiraların Türk Lirası’na dönmesiyle 
perakendeci ve alışveriş merkezi yatırımcıları arasında kur 
pazarlıklarının nihayete erdiğini ve indirim tartışmaların çok 
minimal kaldığını görüyoruz. Diğer taraftan yeni kanunla 
kararlaştırılan kurla birlikte tüm perakendecilerimizin ciddi 
bir indirim almış oldular. Bu durum perakendecilerimizin hem 
maliyetlerini olumlu etkileyecek hem de tüketiciye sunulan 
ürünlerde daha rekabetçi fiyat verebileceklerdir.
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Alışveriş Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği ile Akademetre Research tarafından ortaklaşa oluşturulan AVM’lerdeki 
Perakende Ciro Endeksi’nin ekim ayı sonuçları açıklandı. Her ay düzenli olarak yayınlanan verilere göre ciro 
endeksi 2018 Ekim döneminde bir önceki yılın aynı ayı ile karşılaştırıldığında ve enflasyondan arındırılmadan 
incelendiğinde %16,9 artış kaydederek 277 puana ulaşmıştır. Metrekare verimliliğinde en yüksek artış bu ay da 
hipermarket kategorisinde yaşandı. Teknoloji ise en az artışın yaşandığı kategori oldu.

AVM’lerde kiralanabilir alan (m2) başına düşen cirolar Ekim 2018’de İstanbul’da 1.334 TL, Anadolu’da 872 TL 
olarak gerçekleşmiştir. Türkiye geneli metrekare verimliliği ise Ekim 2018’de 1.057 TL olarak gerçekleşmiştir.

Ekim ayında metrekare verimliliğinde en yüksek artış hipermarket kategorisinde…

Ekim ayında, kategoriler bazında metrekare verimliliğinde en yüksek artış hipermarket kategorisinde yaşandı. 
Hipermarket kategorisi metrekare verimliliği geçtiğimiz yılın aynı dönemine göre enflasyondan arındırılmadan 
%27,9’luk artış kaydetti.

Geçtiğimiz yılın Ekim ayı ile karşılaştırıldığında AVM’lerdeki diğer* alanlar kategorisi metrekare verimliliği %25,2, 
giyim kategorisi metrekare verimliliği %17,7, yiyecek içecek kategorisi metrekare verimliliği %17,6, ayakkabı 
kategorisi metrekare verimliliği %7,2 ve teknoloji kategorisi metrekare verimliliği %3,9 artış göstermiştir.

AVM Perakende Ciro Endeksi Ekim Ayında %16,9 Artış Gösterdi
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Ziyaret Sayısı Endeksi

Ekim 2018 verileri bir önceki ay ile karşılaştırıldığında ziyaret sayısı endeksinde %3’lük bir azalış yaşandığı 
gözlemlendi.
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Burcu Hanım, sporcu kimliğinizin dışın-
da sizi başka bir platform da görüyoruz. 
AVM kiralama, yönetim gayrimenkul 
sektöründe bir başlangıç yaptınız. Daha 
önce sporculuk dışında çalışma deneyi-
miniz oldu mu?

Doğuş Holding stratejik planlama ve iş ge-
liştirme departmanında staj ile başlayan iş 
hayatıma İlçe Taşımacılık A.Ş.’de operasyon 
departamanında devam ettim. Daha son-
rasında başladığım televizyon kariyerime 6 
sene Kanal 24’te, Bloomberg HT’de 2 sene 
çalışarak devam ettim. Aynı zamanda Star 
Gazetesi’yle başlayan sektörel yazılar ve rö-
portaj yazılarım şu anda  Türkiye Gazetesi 
ile devam ediyor.

Sporculuk karıyerinize de devam ede-
cekmisiniz? Yoksa profesyonel spor ha-
yatınız bitti mi?

Oyun kurucular, üzerinde herkesin tırman-
mak isteyeceği bir başarı merdiveni inşa 
ederler. Sporculuk hayatıma tabii ki devam 
edeceğim. Burada hedefim gücüm yettiğin-
ce devam etmek. Ama aynı rekabet seviye-
sine sahip genç bir kadın yarışçı yetişirse, o 

zaman severek bayrağı ona bırakıp, spora 
olan aşkımı ona destek olarak devam etti-
ririm. Bu arada herkes beni spor hayatımla 
tanısa da, profesyonel bir iş hayatım hep 
oldu. Ekonomiyi yakından takip ettim. İş 
dünyasının ise içinde oldum.

Azimli ve mücadeleci bir karakterinizi bi-
liyoruz Yönetim şirketinde ki pozisyonu-
nuz da rekabetçi mi olacak?

Büyük başarı imparatorlukları, zihinler üze-
rine kurulur. Spor hayatımda da en çok zih-
nimi kullanarak başarılı oldum. MallMark’ta 
da bu değişmeyecek. Sonuçta aynı zihinle 
çabalıyor olacağım. Sektör benim için yeni 
olabilir ama pazarlama iletişimi ve tanıtım 
alanında yolumun defalarca kez kesiştiği bir 
sektör ve bu sektörü kolay kavrayacağım-
dan şüphem yok. Öncelikli hedefim spor 
alanından kazandığım başarıları ve edindi-
ğim tecrübeleri azimli bir şekilde iş hayatına 
da taşımak.

Sürekli seyahat halinde olmanın en büyük 
faydası, yeni insanlarla tanışmak ve yeni pa-
zarlar tanımak. Sporun en sevdiğim tarafıy-
sa, uluslararası pazarlarda getirdiği fırsatlar. 

Spor hayatım nedeniyle gittiğim birtakım 
şehirlerde gördüğüm bazı iş fırsatlarını 
elimden geldiğince değerlendirmeye çalışı-
yorum. Ralli bu anlamda güzel bir yarışmacı, 
sponsor ve izleyici profiline sahip.

Sektörde uzun süre dolar ve euro kirala-
ması yerine TL olması konuşuldu siz ne 
düşünüyorsunuz?

İşbirliği çok önemli. Ekonomik işbirliğinin 
yanısıra, tüm ekonomik paydaşların uyum 
içinde olmasından söz ediyorum. Yatırım-
cı, perakendeci ve yatırımcıya fon sağlayan 
bankacı gerçekten aynı geminin içinde. 
Kimse bencil davranmamalı. Ortadaki anlaş-
mazlığı çıkaran asıl sıkıntı da düşen cirolar. 
AVM’lerin başarılı yönetilmesi ve kiralanma-
sı sağlanırsa, AVM’lerdeki cirolar artar. Ci-
rosu artan perakendeci de AVM’deki kirayı 
ödemeye daha istekli olur.

2019 yılı beklentileriniz ile 2018 değer-
lendirmesi yapsanız neleri satır başı ya-
pardınız? (Ekonomik)

İstikrarsız ülkelerde konjonktür, istikrarlı 
ülkelerde ise kabiliyet başarıyı belirler. Ben 

Burcu Çetinkaya
Mallmark İş Geliştirme Uzmanı

“AVM’lerin başarılı yönetilmesi ve kiralanması 
sağlanırsa, AVM’lerdeki cirolar artar.”
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göğsümü gere gere 2019 yılından umutlu 
olduğumu söyleyebiliyor, başarılı olacağı-
mıza inanıyorum. Dövizin 2018 yılında ha-
reketli bir seyir izlemesi herkesi karamsar-
lığa sürüklemiş olabilir. Bu hareketli seyrin 
hemen ardından, hızlı bir düzelme yaşadı-
ğımızı unutmamak lazım. Türkiye’deki mü-
teşebbislerin, hızlı toparlanma konusunda 
yakın tarihten kazandıkları müthiş bir yete-
nekleri var. Türkiye’deki şirketler, yabancılar 
için çok cazip, borsamızın fiyatları hala çok 
uygun. Ben yabancı yatırımcıyı çekebilece-
ğimize inanıyorum.

Ülkemizin risk primi ise hala çok yüksek 
düzeyde çünkü dışarıdan algılanan halimiz, 
maalesef olduğumuzdan daha olumsuz. 
Ben spor hayatım boyunca, her gittiğim 
yerde ülkemi anlatmaya çalıştım. Bizi zaten 
yanlış anlıyorlar, ülkemizden bihaberler di-
yerek sırtımı çevirmedim. Ekonomik başarı-
ların gelmesi için iyi bir ülke tanıtımı şart ol-
duğu gibi, yurt dışına attığımız her adımda 
karşımıza çıkan insanlara pes etmeden Tür-
kiye’mizi anlatmamız gerekiyor. Eğer Türki-
ye’yi iyi PR kampanyalarıyla yurt dışına daha 
iyi anlatabilirsek, ekonomik başarımızın da 
artacağını düşünüyorum.

Organize perakende sektöründe rol mo-
del aldığınız bir yönetici var mı? Varsa 
neden?

Mallmark kurucusu ve CEO’su Aytaç Özçi-
çek diyebilirim. Büyük başarılara, odaklan-
dıkları alan dışındaki lüks fonksiyonların ka-

patılmasından sağlanan enerji tasarrufuyla 
ulaşılır. Aytaç Özçiçek, kendini tam anlamıy-
la işine adamış birisi. Hem ilk gün işe başla-
yan biri hevesi ve motivasyonuyla çalışmaya 
devam edip, hem de yılların uluslararası bi-
rikim ve başarılarını, yerli ve milli bir çizgide, 
başarılı bir ekiple yükseltmeyi başarmış, işi-
nin hem başında hem de mutfağında aktif 
olarak çalışan mücadeleci bir yönetici. Rol 
model böyle olmalı bence de...

Kısaca MallMark'ta neler yapmayı plan-
lıyorsunuz?

Başarılı olmanın en garantili yolu, başkaları-
nı da başarılı yapmaktır. Ben de MallMark’ın 
ekip olarak çalışma potansiyelini artırmak 
istiyorum. Farklı marketlerde farklı iş ortak-
ları ve pazarlar bulmayı arzu ediyorum. Ülke 
dışındaki olası pazarlarda iletişim kapıları 
açarak hızlı bir başlangıç yapabileceğimize 
inanıyorum. MallMark ekibi hızlı hareket ka-
biliyetine sahip, çok çalışkan bir ekip. Henry 
Ford “Bir araya gelmek başlangıçtır, bir ara-
da durabilmek ilerlemedir, birlikte çalışmak 
başarıdır.” diyor. MallMark’ta birlikte var 
gücümle çalışacağım ekiple, başarılı olaca-
ğımıza inanıyorum.
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1998 yılında hizmet vermeye başlayan ve 
Bilkent Holding bünyesinde bulunan Tepe 
Emlak yönetimine bağlı, Ankara’nın ilk açı-
lan alışveriş merkezlerinden Bilkent Center 
yenilendi! Düzenlediği kahve ve sanat fes-
tivalleri , kitap günleri, konserler ve çocuk 
etkinlikleri ile Ankara’nın sosyal hayatındaki 
büyük bir talebi karşılayan Bilkent Center, 
yenilenen bölümü ile alışverişin de merkezi 
oluyor. Her geçen gün bünyesine yeni mar-
kalar kazandıran Bilkent Center, ziyaretçi-
lerine oldukça geniş bir yelpazede alışveriş 
yapma imkanı sunuyor.

Ankara’nın köklü AVM’lerinden Bilkent 
Center mağaza sayısını artırarak yenilenen 
bölümünde sektöründe öncü birçok mağa-
zayı bünyesine katıyor. Bilkent Center; Avva, 
İpekyol, B&G Store, Praktiker, Mavi, Atasun 
Optik ve Flormar gibi açılan yeni mağazalar-
la ziyaretçilerine benzersiz bir alışveriş de-
neyimi yaşatmaya başladı. Yeni markaların 

açılışları birer birer gerçekleşirken, İpekyol 
mağazasının açılışı Yönetim Kurulu Üyesi 
Nejdet Ayaydın’ın katıldığı bir törenle ya-
pıldı.

AÇILIŞI AYAYDIN YAPTI

Bilkent Station ile Ankara’nın gastronomi 
alanında en güçlü merkezi olan Bilkent Cen-
ter, yenilenen bölümünde her geçen gün 
artan mağaza sayısıyla Ankaralılara yeni bir 
alışveriş heyecanı sunuyor. Birer birer açılan 
mağazalardan İpekyol renkli bir açılışa imza 
attı. Markanın Yönetim Kurulu Üyesi Nejdet 
Ayaydın, Bölge Müdürü Hazal Maraş ve Ma-
ğaza Müdürü Pelin Tarhan ve Bilkent Center 
AVM Müdürü Ayhan Aytekin’in katıldığı tö-
rende ürünler görücüye çıktı.

Bilkent Center Alışveriş Merkezi Müdürü Ay-
han Aytekin, Ankara’nın ilk alışveriş merkez-
lerinden biri olan Bilkent Center’ın, sektörde 

BİLKENT CENTER YENİLENEN BÖLÜMÜ İLE BÜYÜMEYE DEVAM EDİYOR!
önemli bir misyon yüklendiğini belirterek, 
alışveriş ve yaşam merkezi kavramlarını bir 
araya getirerek sektöre öncülük ettiklerini 
aktardı. Aytekin “Bilkent Center’ın yenile-
nen bölümü ile 30’a yakın yeni mağazayı 
bünyemize katmayı planlıyoruz. Yenilenme 
çalışması sırasında her zaman fark yarat-
mayı amaçlıyoruz.Konuklarımıza en kaliteli 
hizmeti, kendisini en özel hissedeceği şe-
kilde vermeye çalışıyoruz.Bu nedenle proje-
lerimizde konuklarımızın memnuniyetini ve 
beklentilerini ön planda tutuyor, stratejileri-
mizi bu doğrultuda oluşturuyoruz. AVM’le-
rimizde yenilemelere yönelik yatırımlar ya-
pıyor ve ziyaretçilerimizin keyifli ortamlarda 
alışveriş ve sosyal ihtiyaçlarını karşılamaya 
özen gösteriyoruz. Mimari kriterleri hem 
çevreci bir çerçevede hem de farklılık his-
settiren koşullarda, kaliteye azami önem ve-
rerek belirliyoruz” açıklamasında bulunarak 
yenilenen Bilkent Center’ı Ankaralıların çok 
seveceğini iletti.

Ayhan Aytekin Hazal Maraş Nejdet Ayaydın Ela Atiz Pelin Tarhan
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Henkel CEO’su Hans Van Bylen “Henkel 
üçüncü çeyrekte iyi bir ilerleme göstermiştir. 
Sürekli devam eden zorlu bir piyasa ortamın-
da, negatif kur rüzgarları ve yükselen malze-
me fiyatlarına karşın satışlarımızı, karlılığımızı 
ve kar etme potansiyelimizi daha da arttırdık. 
Üç iş birimimiz de bu pozitif gelişime katkı 
sağladı.” şeklinde konuştu. Van Bylen sözle-
rine, “Genel organik satış büyümesi büyük 
ölçüde Yapıştırıcı Teknolojileri İş Birimi’miz 
öncülüğünde gerçekleşirken aynı zamanda 
tüketici iş birimlerimizde de organik satışı 
arttırdık.” şeklinde devam etti.

Hans Van Bylen konuşmasına şu şekilde de-
vam etti: “2018 Mali Yılı’nın ilk dokuz ayında 
genel ölçekte zorlu ekonomik koşullarla karşı 
karşıya kaldık. Negatif kur etkileri bu dönem-
de, grup satışlarının 900 milyon Euro’nun 
üzerinde bir miktarda azalmasına sebep 
oldu. Buna karşın karlı bir büyüme gerçek-
leştirmeye devam ettik. Stratejik öncelikleri-
mizin hayata geçirilmesi konusunda kararlı 
tutumumuzu sürdürmekteyiz.”

2018 Mali Yılı Hedefi Teyit Edildi

Henkel 2018 Mali Yılı için olan hedefini teyit 
etti. Şirket, Henkel Grup için %2 ile 4 aralı-
ğında bir organik satış büyümesi beklemeye 
devam etmektedir. Henkel, Yapıştırıcı Tek-
nolojileri İş Birimi için %4 ile 5 aralığında bir 
organik satış büyümesi beklentisini teyit et-
mektedir. Beauty Care İş Birimi’nde Henkel, 
%0 ile 2 aralığında pozitif bir organik satış 
büyümesi beklentisini teyit etmektedir. Ça-
maşır ve Ev Bakım İş Birimi’nde ise Henkel 
%2 ile 4 aralığında bir büyüme beklemeye 
devam etmektedir.

Henkel bir yıllık dönemde, düzeltilmiş satış 
kazancı (EBIT) için, %18 seviyesine ulaşacağı 
öngörüsünü sürdürmektedir. Üç iş biriminin 
de de bu pozitif performansa katkısı beklen-
mektedir. Henkel imtiyazlı hisse senedi başı-
na karlılıkta %3 ile 6 aralığındaki beklentisini 
teyit etmektedir. 

2018’in Üçüncü Çeyreğinde Satış ve Kar 
Performansı

2018’in üçüncü çeyreğindeki satışlar 5,037 
milyar Euro seviyesine ulaştı ve geçen sene-
nin üçüncü çeyreğine kıyasla nominal olarak 
%1,1 oranında büyüdü. Kur değişimleri, satın 
alma ve elden çıkarmaların etkisinden arın-
dırılmış organik satışlarda ise %2,7 oranında 
iyi bir artış elde edildi. Satın alma ve elden 
çıkarmaların katkısı ise %1,6 seviyesinde ger-
çekleşti. Kur değişimlerinin satışlar üzerinde-
ki negatif etkisi %-3,2 oranında oldu.

Yapıştırıcı Teknolojileri İş Birimi satışlarda 
%3,8 oranında güçlü bir organik artış bildir-
di. Beauty Care İş Birimi’nde pozitif organik 
satışlarda %0,5 artış gözlendi. Çamaşır ve Ev 
Bakım İş Birimi ise organik satışlarda %2,5 
oranında iyi bir artış gerçekleştirdi.

Gelişmekte olan piyasalar organik satışlarda-
ki %6,8 oranındaki çok güçlü bir artışla, Gru-
bun organik büyümesine yine ortalamanın 
üzerinde bir katkı sağladı. Gelişmiş piyasalar 
ise, organik satışlardaki %-0,1 oranındaki de-
ğişimle yaklaşık olarak geçen senenin üçün-
cü çeyreği ile aynı seviyede idi. 

Batı Avrupa, satışlardaki %0,6 oranındaki or-
ganik büyüme ile pozitif bir gelişim gösterdi. 
Doğu Avrupa %7,1 oranında kayda değer bir 
organik satış büyümesi gerçekleştirdi. Afrika 
/ Orta Doğu’da ise satışlardaki organik artış 
oranı %13,1 ile çift haneli rakamlara ulaştı. 
Kuzey Amerika’da organik satışlar %-0,8 ora-
nında düşerek az oranda negatif olarak ger-
çekleşti. Latin Amerika %11,5 oranındaki artış 
ile çift haneli bir organik büyüme gösterdi. 
Asya-Pasifik bölgesinde ise yaşanan pozitif 
gelişim ile satışlarda %1,2 oranında organik 
bir büyüme kaydedildi.

Düzeltilmiş faaliyet karı (EBIT) geçen yılın 
üçüncü çeyreğindeki 897 milyon Euro raka-
mına kıyasla %3,3 oranında artarak 926 mil-
yon Euro’ya ulaştı.

Düzeltilmiş satış kazancı (EBIT) güçlü bir artış 
gösterdi ve %0,4 oranında artarak %18,4’e 
yükseldi.

İmtiyazlı hisse senedi başına karlılık %2,6 
oranında artarak 2017’nin üçüncü çeyreğin-
deki 1,54 Euro’dan, 2018’in üçüncü çeyreğin-
de gözlenen 1,58 Euro’ya yükseldi.

Satış yüzdesi olarak net işletme sermayesi, 
%6,6 ile 2017’nin üçüncü çeyreğini (%5,6) 
geride bıraktı.

İş Birimi Performansı

Yapıştırıcı Teknolojileri İş Birimi üçüncü çey-
rekte %3,8 ile güçlü bir organik satış büyü-
mesi ortaya koydu. Nominal olarak satışlar 
geçen yıl ile aynı seviyede gerçekleşerek 
2,373 milyar Euro olarak kaydedildi. Düzel-
tilmiş faaliyet karı %2,7 oranında artarak 466 
milyon Euro’ya ulaştı. Düzeltilmiş satış kazan-
cı ise %0,5 oranında artarak %19,6 seviyesine 
ulaştı ve güçlü bir artış göstermiş oldu.

Beauty Care İş Birimi’nde %0,5 oranında 
pozitif bir organik satış büyümesi kaydedil-

di. Nominal olarak satışlar %5,5 oranında 
artarak 993 milyon Euro olarak gerçekleşti. 
Düzeltilmiş faaliyet karı %6,7 oranında büyü-
yerek 182 milyon Euro’ya ulaştı. Düzeltilmiş 
satış kazancı ise %0,2 oranında iyi bir artış 
göstererek %18,3 seviyesine yükseldi.

Çamaşır ve Ev Bakım İş Birimi ise üçüncü 
çeyrekte %2,5 oranında iyi bir organik satış 
büyümesi gerçekleştirdi. Nominal olarak sa-
tışlar %0,3 oranında büyüyerek 1,641 milyar 
Euro olarak gerçekleşti. Düzeltilmiş faaliyet 
karı, 2017’nin üçüncü çeyreğindeki seviye-
de, 294 milyon Euro miktarında gerçekleşti. 
Düzeltilmiş satış kazancı ise %17,9 ile geçen 
seneki seviyesinde gerçekleşti.

2018’in İlk Dokuz Ayında İyi İş Perfor-
mansı

2018’in ilk dokuz ayında Henkel 15,015 
milyar Euro değerinde satış gerçekleştirdi. 
Kurlardaki değişimler, satın alma ve elden 
çıkarmaların etkisinden arındırılmış organik 
satışlar %2,4 oranında iyi bir artış gösterdi. 
Döviz kurlarının etkileri satışları %-6,0 ora-
nında düşürdü.

Düzeltilmiş faaliyet karı %1,3 oranında yük-
selerek 2,660 milyar Euro’dan 2,694 milyar 
Euro’ya çıktı.

Düzeltilmiş satış kazancı ise iyi bir gelişim 
göstererek %17,6’dan %17,9 seviyesine yük-
seldi.

İmtiyazlı hisse senedi başına karlılık %2,0 
oranında artarak 4,50 Euro’dan 4,59 Euro’ya 
yükseldi.

2018’in ilk dokuz ayında Yapıştırıcı Teknolo-
jileri İş Birimi %4,6 ile oldukça güçlü bir orga-
nik satış büyümesi gerçekleştirdi. Düzeltilmiş 
satış kazancı ise %18,9 oranına ulaşarak po-
zitif bir gelişim gösterdi.

Tüketici iş birimlerindeki satışlar Kuzey Ameri-
ka’daki dağıtım zorluklarından olumsuz yönde 
etkilendi. Beauty Care İş Birimi’nde organik sa-
tışlar, geçen yılın aynı dönemindeki seviyenin 
altında kalarak, %-1,2 oranında negatif bir de-
ğişim gösterdi. Düzeltilmiş satış kazancı, pozi-
tif bir gelişme ortaya koyarak %17,7 seviyesine 
ulaştı. Çamaşır ve Ev Bakım İş Birimi %1,6 ora-
nında iyi bir organik satış büyümesi gerçekleş-
tirdi. Düzeltilmiş satış kazancı %18,1 seviyesine 
çıkarak oldukça güçlü bir artış gösterdi.

30 Eylül 2018 itibariyle Henkel’in net mali du-
rumu -3,248 milyar Euro seviyesinde gerçek-
leşmiştir. (31 Aralık 2017: -3,225 milyar Euro)

HENKEL ÜÇÜNCÜ ÇEYREKTE IYI BIR ILERLEME GÖSTERDI
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Kasım ayında ihracat geçen yılın 
aynı dönemine göre %9,5 artışla 
15,5 milyar dolar oldu. Böylece 
tüm zamanların en yüksek kasım 
ayı ihracatına ulaşılırken, aylık 
bazda en yüksek üçüncü ihra-
cat rakamına erişildi.

Türkiye İhracatçılar Meclisi (TİM) Başkanı İs-
mail Gülle, “Ekim ayında tarihteki en yüksek 
aylık ihracatı gerçekleştirmiştik. Bu kez de 
tüm zamanların en yüksek kasım ayı ihraca-
tına imza atmanın mutluluğunu yaşıyoruz. 
İhracatçılarımızın yoğun gayretleri ile 170 
milyar dolar olan yıl sonu hedefimize emin 
adımlarla ilerliyoruz. Biz ihracatı yeni rekor-
lara taşırken, Sayın Cumhurbaşkanımız, yeni 
bir yatırım ve istihdam seferberliği başlata-
rak 2019’a güçlü bir şekilde giriş yapaca-
ğımızın müjdesini verdi. Biz de ihracatçılar 
olarak istihdam seferberliğine destek vere-
cek, daha çok üretime ve daha çok ihracata 
odaklanacağız” dedi.

Kasım ayı ihracat verilerine göre kasımda ih-
racat geçen yılın aynı dönemine göre %9,5 
artışla 15,5 milyar dolara yükseldi. Böylece 
2013 yılı Kasım ayında gerçekleştirilen 14,2 
milyar dolarlık ihracat rakamının üzerine 
çıkılarak tarihteki en yüksek kasım ayı ih-
racatına ulaşıldı. Son 12 aylık dönemde ise 
ihracat %7,8 artışla 168,1 milyar dolar oldu. 
İlk 11 ayda ihracat %7,7 artışla 154,2 milyar 
dolara çıktı. Kasım ayında, 2018 yılı Ekim ve 
Mart aylarından sonra, tüm zamanların en 
yüksek üçüncü aylık ihracatı gerçekleşti.

İhracat rakamlarını değerlendiren Türkiye 
İhracatçılar Meclisi (TİM) Başkanı İsmail Gül-
le “2018 rekorlara imza attığımız bir yıl ola-
rak kayıtlara geçiyor. Ekim ayında tarihteki 
en yüksek aylık ihracatı gerçekleştirmiştik. 
Bu kez de tüm zamanların en yüksek kasım 
ayı ihracatına imza atmanın mutluluğunu 
yaşıyoruz. İhracatçılarımızın yoğun gayret-
leri ile 170 milyar dolar olan yıl sonu hedefi-
mize emin adımlar ile ilerliyoruz” dedi.

Gülle: “İnsan kaynağı ihracatçılar için en 
önemli konuların başında geliyor”

Son dönem ekonomik gelişmelere ilişkin 
değerlendirmelerde bulunan Gülle, “Biz 
ihracatı yeni rekorlara taşırken, Sayın Cum-
hurbaşkanımız, yeni bir yatırım ve istihdam 
seferberliği başlatarak 2019’a güçlü bir 
şekilde giriş yapacağımızın müjdesini ver-
di. Böyle bir seferberliği dört gözle bekli-

yorduk. Biz de ihracatçılar olarak istihdam 
seferberliğine destek verecek, daha çok 
üretime ve daha çok ihracata odaklanaca-
ğız. Çünkü insan kaynağı ihracatçılar için en 
önemli konuların başında geliyor. İstihdam 
üzerindeki vergi yükünün azaltılması ve ni-
telikli insan kaynağının yetiştirilmesi en çok 
önem verdiğimiz konular arasında. İstihdam 
seferberliğinin yanı sıra, daha fazla eleman 
çalıştırılmasını teşvik etmek için SGK işveren 
prim indirimi uygulanması faydalı olabilir” 
dedi.

Gülle: “İhracatın üçüncü çeyrek büyüme 
rakamlarına etkisi pozitif olacak”

TİM Başkanı Gülle sözlerine şöyle devam 
etti: “Hükümetimizin mevcut yaklaşımı gös-
teriyor ki ihracat ekonomi gündemimizin 
merkezindeki yerini koruyor. TİM olarak 

bizlerin de hedefi ihracat ile büyüyen, dış 
ticaret fazlası veren bir Türkiye. 2018 ikinci 
çeyrek büyüme rakamlarımıza pozitif katkı 
veren ihracatın, üçüncü çeyrek büyüme ra-
kamlarında da etkisini pozitif yönde göre-
ceğiz.”

İhracatın İthalatı Karşılama Oranı %96,3

Kasım ayında ithalat ise 16,1 milyar dolar 
olarak gerçekleşti. Buna göre ihracatın itha-
latı karşılama oranı %96,3 olurken, bu oran-
da geçtiğimiz Ekim ayının ardından en yük-
sek ikinci değerine ulaşıldı. İhracatın ithalatı 
karşılama oranı ile ilgili de değerlendirme-
lerde de bulunan İsmail Gülle, “Ülkemizin 
ithal ettiği ürünlerden daha fazlasını ihraç 
eder konuma gelmesi ekonomik dengeler 
açısından önem taşımaktadır. Artık dış ti-
caret açığının finansmanı Türkiye’nin gün-

İHRACAT AİLESİNDE YENİ REKOR SEVİNCİ

İsmail Gülle
Türkiye İhracatçılar Meclisi (TİM) Başkanı
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deminden çıkmalıdır. Hedefimiz dış ticaret 
fazlası veren bir Türkiye’dir. Bugün baktığı-
mızda üretim için ciddi anlamda hammad-
de ve ara mal ithalatı yapılıyor. İşte bu dön-
güyü sona erdirmek ve 2023 hedeflerimize 
ulaşabilmek için katma değeri yüksek ürün-
lere daha fazla ağırlık vermeliyiz. Bunun için 
de yerli ve milli üretimin artması gerekmek-
tedir” diye konuştu.

Miktar Bazında Artış Sürüyor

Kasım ayı ihracat miktarı 2017 yılının aynı 
dönemine göre %26,6 artışla 12,2 milyon 
tona yükseldi. 2018 Kasım ayı şimdiye kadar 
miktar bazında en çok ihracat gerçekleştiri-
len ikinci ay oldu.

En Yüksek Artış Çelik Sektöründe

Kasım ayında en fazla ihracatı yine otomotiv 
sektörü gerçekleştirdi. Sektörün ihracatı, bir 
önceki yılın aynı dönemine göre %4,7 arta-
rak 2,7 milyar dolar oldu. Otomotiv sektörü-
nü 1,7 milyar dolarla çelik, 1,5 milyar dolarla 
hazır giyim ve konfeksiyon sektörleri takip 
etti. Toplam ihracatını %56 artırarak en yük-
sek artışı yakalayan çelik sektörü, Avrupa 
pazarına açılımı ile dikkat çekti. AB’ye ihra-
catını %76 artıran çelik sektörü, Belçika’ya 

ihracatını 8 kat artırarak önemli bir başarı 
yakalarken, sırasıyla %96 ve %86 artış ile 
İtalya ve İspanya, sektörün ihracatında öne 
çıkan diğer Avrupa ülkeleri oldu.

Savunma ve Havacılık Sanayi Sektörü, %32 
artışla çeliğin ardından en çok ihracat artışı 
yaşanan ikinci sektör oldu. Savunma ve Ha-
vacılığı, %21,3 artış ile Makine ve Aksamları 
sektörü izledi.

AB’ye İhracat %10,8 Artarken Toplam İh-
racattaki Payı %50 oldu

Ülke gruplarına göre ihracatta, AB’ye ihra-
cat %10,8 artarak 7,5 milyar dolar olarak 
gerçekleşti. AB’yi 2,2 milyar dolar ile Orta 
Doğu ülkeleri ve 1,4 milyar dolar ile Afrika 
ülkeleri izledi. Kasım ayında 145 ülke ve böl-
geye ihracat artarken, 75 ülke ve bölgeye 
ihracat azaldı. En fazla ihracat yapılan ülke 
1,4 milyar dolar ile Almanya oldu. Alman-
ya'yı 994 milyon dolar ile Birleşik Krallık, 872 
milyon dolar ile İtalya ve 856 milyon dolar 
ile Irak izledi.

En fazla ihracat yapılan ilk 20 ülke içerisinde 
ise Cezayir %72 artışla dikkat çekti. Kasım 
ayında Cezayir’e ihracat 208 milyon dolar 
oldu.

54 İl İhracatını Artırdı. Karadeniz Bölge-
si’nden İhracat Atağı

Kasım ayında 54 il ihracatını arttırırken, 28 ilde 
ise ihracat azaldı. En çok ihracat gerçekleşti-
ren iller sırası ile 6,6 milyar dolar ile İstanbul, 
1,2 milyar dolarla Kocaeli, 1,1 milyar dolarla 
Bursa, 865 milyon dolarla İzmir, 750 milyon 
dolarla Ankara olurken Kastamonu, ihracatı-
nı 3 kattan fazla artırarak ekim ayından sonra 
kasım ayında da en fazla artış gösteren il oldu.

Kasım ayında Karadeniz Bölgemizin ihracat 
atağı dikkat çekti. Bölge illerimiz Rize ve Sam-
sun da, ihracatını 2 kattan fazla artırarak, Kas-
tamonu’nun ardından en çok artış gösteren 
iller oldu.

İhracat Ailesine 1459 Yeni Firma Katıldı

Kasım ayında 36.630 firmamız ihracat yapar-
ken, 1459 firma ilk kez ihracat yaparak ihracat 
camiasına katıldı.

174 Ülkeye TL ile İhracat ile Yapıldı

Kasım ayında TL ile ihracat %17,2 artışla 4,8 
milyar TL ile oldu. İhracat yapılan 220 ülke/
bölgeden 174’üne TL ile ihracat gerçekleşti-
rildi.
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Son dönemdeki çalışmalarınız hakkında 
bilgi verir misiniz?

1995 yılında İstanbul’un 4. Alışveriş merkezi 
olarak kapılarını açan, bulunduğu lokasyon 
ve içindeki seçkin marka karmasıyla her 
zaman popüler ve tercih edilen bir sosyal 
yaşam merkezi olmayı başaran Carousel, 
alışveriş merkezinin yanında bulunan ve 
avm içinden geçilebilen, tam teşekküllü ve 
helikopter pistine sahip hastane binasıyla 
da her daim canlılığını korumaktadır.

2015 yılında başlattığı renovasyon proje-
siyle tavandan-tabana, elektrik mekanik 
sisteminden, aydınlatmaya, atrium kor-
kuluklardan, kolon kaplamalara, havuz ve 
bahçe peyzajına kadar baştan aşağı kendini 
yenileyen Carousel Avm; kolay mimarisi, 
ulaşımdaki rahatlığı, çocuklara ve gençlere 
hitap eden markaları, düzenli olarak yürü-
tülen kampanya, konser, imza günleri ve 
özel etkinlikleriyle hedef kitlesinin ilk ter-
cihleri arasında yer aldı.

Yenileme kapsamında Tabanlıoğlu mimar-
lık tarafından projelendirilen bina, tecrü-
beli yönetim kurulu ve bünyesindeki tüm 
kadroların ve mimari ekibin  gece gündüz 
özveri ile çalışmasıyla renovasyonun ta-
mamlanması sağlandı. Şehir halkının sos-
yo kültürel yapısı, alışveriş alışkanlıkları ve 
çok yönlü bir hedef kitlenin konumlan-
ması, gerçekleştirilen renovasyonun ilham 
kaynağı oldu. Ek bina ile zemin katta yeni 
restoran-bistro ve cafe alanları oluşturuldu.  
2. katta da açık teraslar hizmete sunuldu. 
Dış terasta konumlanan yiyecek-içecek ve 
oturma alanları, 7’den 70’e her kesim için 
keyifli bir buluşma merkezi oldu. 

Ön ve yan cephelerde 2000m2 cam kulla-
nılarak yüksek çözünürlüklü led ekranlarla 
donatılan cafe / restoran alanlarının açılmış 
olması caddeden geçen müşterinin AVM 
içindeki yaşam hakkındaki algısını pekiş-
tirdi. Bu alanlara dışarıdan doğrudan giri-
lemeyip ana giriş kapıları kullanılarak ve 
güvenlik kontrolünden geçerek ulaşılması, 

AVM içine giren müşteri sayısını ekstra artı-
rarak, içeri giren müşterinin diğer mağaza-
lar ile olan ilişkisi de kuvvetlendirildi.

AVM’nin fiziki yapısı gereği var olan geniş 
koridorlar, ticari sebepler ile kiosk çalışması 
yapan ve yürüyüş alanını daraltan uygula-
maların aksine boş bırakılmış, müşterinin 
rahatça dolaşıp, vitrinlere rahatça bak-
masını sağlayacak alanlar yaratıldı. AVM 
içindeki yürüyen merdivenlerin alt üst kat 
bağlantısında periyodik olarak farklı yön-
lerde çalıştırılması, müşterinin her noktaya 
ayak basmasını sağlamış ve monotonluktan 
uzaklaşmış oldu.

AVM renovasyon sonrası kiralanabilir alan 
olarak kısmen büyümüş olsa da özellikle 
ihtiyaç olan ve müşterinin AVM’ye gelme 
alışkanlıklarını pekiştiren Anchor mağaza 
oluşumuna gidildi. Bu şekilde mağaza bir-
leştirmeleri ile toplam tabela sayısında ve 
kira gelirinde çok büyük bir artış olmama-
sına rağmen, yeni yapılan ek bina kullanı-
larak güçlü bir marka karması oluşturuldu. 
Buna örnek olarak; Decathlon 4 mağaza , 
E-bebek 2 mağaza , D&R 2 mağaza , Deich-
mann 2 mağaza olmak üzere birleştirilerek 
hizmete girdi.

Carousel AVM’nin renovasyon sonrası yeni 
ve modern dış cephe görünüşü, ön taraf-
ta yer alan cafe alanları, iç mekanın ferah 
ve aydınlık atmosferi, kompakt yapısı ile 
kiracı adayları tarafından ziyaret edildiğin-
de pozitif bir etkileşim yaratmayı başardı. 
Günümüzün yoğun şehir yaşamı içinde ar-
tık son tüketiciler, AVM ortamında alışveriş 
yapacakları zamanı ve enerjiyi çok dikkatli 
harcamaktadırlar. Bu doğrultuda en önemli 
nokta, alışverişte mağaza yerlerini kolayca 
bulmak, AVM içinde kaybolmamak olduğu 
düşünüldüğünde; Carousel Avm kompakt 
yapısıyla birlikte arka sokak ya da kör nok-
tasının olmadığı, tüketici dostu bir yapıya 
kavuştu.

Carousel Alışveriş Merkezi görme engellile-
rin sosyal hayata daha aktif ve bağımsız şe-
kilde katılabilmeleri için Turkcell’in “Hayal 
Ortağım” uygulaması içerisinde “Yol Arka-
daşım AVM” özelliğini renovasyonla birlikte 
hayata geçirdi. Bu özellik sayesinde görme 
engelliler, istedikleri yere sesli komutlarla 
varabiliyorlar. Avm içindeki mağazaların 
önünden geçtikleri zaman, hangi mağaza-
nın önünde olduğunu öğrenmekle birlikte; 
asansör, wc, danışma gibi noktalara da ko-
layca yönlendirilip, ulaşabiliyorlar.

Tüm bu bilgilerin ışığında potansiyel kiracı 
markaların Carousel AVM’ye bakışı reno-
vasyon öncesi ile sonrası arasında pozitif 
anlamda değişiklik gerçekleşti. Şehrin mer-
kezi noktasında konumlanmanın avantajını, 

Orhan Demir
Carousel AVM İcra Kurulu Üyesi

“Carousel, konumu ve mağaza karması 
sebebiyle A’dan Z’ye çok geniş bir müşteri 

profiline sahip.”
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fiziki şartlarını düzenleyerek pekiştiren Ca-
rousel AVM, bugün artık aranılan ve kira-
cı hedef kitlesinin talep ettiği bir konuma 
ulaştı. 

Carousel AVM oldukça önemli bir bölge-
de yer alıyor. Marka karmanız ve doluluk 
oranlarınızdan bahseder misiniz?

Carousel, konumu ve mağaza karması se-
bebiyle A’dan Z’ye çok geniş bir müşteri 
profiline sahip.  Bakırköy gibi İstanbul’un 
gündüz nüfusu çok yoğun olan bir ilçenin 
tüm ulaşım ağlarının kesiştiği noktasında 
konumlanmış olmanın bu geniş müşteri 
profiline olan etkisi gerçekten çok büyük. 
Dolayısıyla bu yoğun bölgede müşterile-
rimiz her hedef kitleden olabiliyor. Bizde 
Carousel olarak mağaza karmamızı yaptı-
ğımız anket çalışmalarında çıkan sonuçlar 
ve merkezin ihtiyaçlarına göre belirliyoruz. 
Renovasyondan sonra bünyemize bir çok 
yeni marka katıldı. Şuan doluluk oranımız 
%97 ‘dir. 

Carousel AVM müşterilerine sunduğu 
imkanlar nelerdir?

Carousel ailesi olarak misafirlerimizin za-
manlarını en iyi şekilde değerlendirmeleri 
ve alışverişleri esnasında rahat etmeleri için 
çalışıyoruz. Tüm personelimiz güler yüzlü 
hizmet anlayışımız ile müşterilerimize hiz-

met veriyor.  Yaptığımız sosyal ve kültürel 
etkinlikler, kampanyalar, yenilikler, yarışma-
lar, düzenlediğimiz söyleşi ve imza günleri 
ile onların hayatlarına hareket ve renk kat-
maya çalışıyoruz. 

Alışveriş yoğunluğunu artıracak çekiliş kam-
panyaları, anında kazan çek kampanyaları, 
sosyal medyamızdan yaptığımız kampan-
yalarla müşterilerimiz harcarken kazanmış 
oluyor.

Alışveriş merkezimizde tüm alışveriş mer-
kezlerinde olduğu gibi dönemsel olarak 
gerçekleştirdiğimiz resim ve sanat sergile-
ri, yazar ve sanatçı imza ve söyleşi günleri, 
dans gösterileri ve müzik dinletileri yapıl-
makta. Sivil toplum kuruluşları ve resmi ku-
ruluşlarla da pek çok başarılı organizasyon 
gerçekleştiriyoruz.  

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

En önemlisi bulunduğu konum ve hedef 
kitleye yönelik mağaza karması oluşturmak, 
doğru pazarlama kampanyaları yapmak, ka-
liteli ve güler yüzlü hizmet sunmaktır.  Bizi 
başarıya götüren etkenlerde alışveriş mer-
kezimize yaptığımız yatırımların, sosyal ve 
kültürel etkinliklerimizin,alışveriş kampan-
yalarımızın,  doğru mağaza seçimlerimizde 
oluşan trendleri takip edebilmemizin etkisi-

nin çok büyük olduğunu düşünüyorum.

Sosyal medyanın gücü gün geçtikçe ar-
tıyor. Siz en çok hangi mecrayı kullanı-
yorsunuz?

Sosyal medyanın gücü yadsınamaz. Özellik-
le genç hedef kitlede çok etkisini görüyoruz. 
Yapacağımız etkinlik ve kampanyanın türü-
ne göre ona uygun sosyal medyayı seçip 
kampanyamızı onun üzerinden yönetiyoruz. 
Reklam çalışması yaparken de sosyal medya 
reklamı satın alması gerçekleştiriyoruz. Ins-
tagram, facebook ve dijital kanallar kullan-
dığımız mecralar arasında yer alıyor.

Son zamanlarda düzenlediğiniz etkin-
liklerle de ön plana çıkmaya başladınız. 
Etkinlik programlarını hazırlarken nelere 
dikkat ediyorsunuz?

Öncelikle hedef kitlemize uygun olup ol-
madığına, sonrasında da müşterilerimize ve 
mağazalarımıza bir kazanım saylayıp sağla-
madığına bakıyoruz. 

Müşterilerin bizi tercih etmelerini sağlaya-
cak geldiklerinde de memnun ayrıldıkları, 
harcarken kazandıkları etkinlik ve kampan-
yalar yapmaya gayret ediyoruz.

14 ödüllü projeniz oldu. Bunlar hangile-
ridir? 

Renovasyondan sonra gerçekleştirdiğimiz 
etkinlik ve kampanyalarımız ile Türkiye ve 
dünyadaki pazarlama ödüllerine, renovas-
yon projemizle de yine Türkiye ve dünya-
daki mimari ödül platformlarına başvuruda 
bulunduk. Şu ana kadar Hermes Creative 
Awards‘tan 4, Stevie International Bussi-
nes Awards’tan 4, Marcom Awards’tan 5, 
Property Awards’tan 1 olmak üzere toplam 
14 ödül kazandık. Halen başvuruda bulun-
duğumuz ödül platfomları var, 2019’da da 
ödül kazanmaya devam edeceğiz.

2019’a da az kaldı… Sizin AVM olarak 
2019 yılı hedefleriniz nelerdir?

Mevcut konseptimizi uygun yatırım, kira-
lama ve pazarlama planları uygulamaya 
devam edeceğiz. Ziyaretçilerimizin görüş 
ve önerileri  bizler için çok büyük önem ta-
şıyor. Onların istekleri ve görüşleri doğrul-
tusunda çalışmalarımıza devam ediyoruz. 
Çeşitli anketler düzenliyoruz ve bu anketle-
rin sonucuna göre yenilikler ve yenilenme-
ler yapıyoruz. Aktivite, kampanya ve sosyal 
sorumluluk çalışmalarına ağırlık veriyoruz. 
Mağazalarımızı belirlerken çok seçici davra-
nıyoruz. Hedef kitlemize uygun, artı potan-
siyel sağlayacak markalar ile görüşmelerimiz 
devam ediyor. Yeni yılda da güçlü markaları 
bünyemize katmaya devam edeceğiz.
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Bize kendinizi tanıtır mısınız?

1991 New York doğumluyum. Tüm hayatımı 
yurt dışında geçirdim, 2013 senesinde Tür-
kiye’ye geldim. Anderson Economic Group 
adında Chicago merkezli bir danışmanlık 
firmasının ülke direktörlüğünü yapıyordum. 
Daha sonra bu firma Türkiye’den ayrıldı ve 
TABA AmCham, Amerikan Ticaret Odasında 

İcra Kurulu Üyesiydim. Amerika’dan gelen 
biri olarak firmalar için Türkiye’de bulunma 
konusunda destek oluyordum. Daha sonra 
2017 yaz aylarında Sincerely Yoğurt firması 
da Türkiye pazarına girmek istediği için be-
nimle irtibata geçti. Frozen yoğurt pazarının 
Türkiye’de potansiyel taşıdığını düşünü-
yordum ve markanın Türkiye ve Orta Doğu 
haklarını aldım.

Sincerely Yoğurt ile piyasaya hızlı bir gi-
riş yaptınız. Ürün ve mağazalarınız hak-
kında bilgi verir misiniz?

Sincerely Yoğurt benim hedeflediğimden 
de hızlı büyüyor, markanın ve ürünün bu 
kadar beğenilmesi bizi gerçekten çok mut-
lu ediyor. Eylül 2017’de Bağdat Caddesin-
de açtık ilk şubeyi. Akabinde Watergarden 
AVM, Venezia AVM, Capitol AVM, Bodrum 
Milta Marina şubelerini 1 sene içerisinde aç-
tık. Ürünümüzün Türkiye’de bir örneği yok. 
Şeker ilavesiz olmasının yanı sıra probiyo-
tik, glütensiz ve koruyucu/renklendirici gibi 
zararlı maddeler içermiyor. Günümüzde 
sağlıklı beslenme farkındalığı arttıkça bizim 
ürünümüz tatlıya ve dondurmaya vazgeçil-
mez bir alternatif haline geldi. Üstelik her 
şeyin self-servis olduğu bir konseptimiz var, 
bu da gelen misafirlerimizi tamamen özgür 
bırakıyor, istediği lezzeti istediği şekilde ve 
istediği porsiyonlarda kendi hazırlıyor. 

2019 hedefleriniz nelerdir? Yeni marka-
lar da olacak mı?

2019 da Sincerely Yogurt’un 10 lokasyona 
çıkmasını hedefliyoruz. Yeni yıla heyecanlı 
bir başlangıç yapıyoruz. Yeni İstanbul Ha-

Kübra Nefise Kalkan
Sincerely Yoğurt Türkiye ve Ortadoğu Temsilcisi

“Ürünümüzün Türkiye’de bir örneği yok.”
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valimanı dış hatlarda hem Sincerely Yogurt 
hem de grubumuza ait Rock n’ Joe marka-
larımıza şube açıyoruz. Bu Rock n’Joe’nun 
Türkiye’deki ilk mağazası olacak ve her 
iki marka için dünyaya açılmamızda çok 
önemli rol oynayacağını düşünüyorum bu 
mağazaların. Bunun dışında yaptığımız yeni 
lokasyon görüşmeleri devam ediyor, mar-
kamıza olan ilgi giderek büyüyor, dolayısıy-
la daha fazla yerde olup ürünümüze artan 
talebi karşılamak istiyoruz. Diğer tarafta 
master franchisor’u olduğumu V3 Flatbread 
Pizza markamız var, V3’nin de 2019 sonları-
na doğru ilk şubesini açmayı hedefliyorum.

Bu sene ilk defa Perakende Günlerine ka-
tıldınız. Bize değerlendirir misiniz?

Evet, perakende günlerine ilk katılımımız fa-
kat söylemem gerekirse çok etkileyici bir or-
tamla karşılaştık. Herkes buraya gerçekten 
iş bağlantıları kurmak için geliyor dolayısıy-
la markaların birbirini tanıması için güzel bir 
platform.

Bize Sincerely Yogurt mağaza konseptini 
tanıtır mısınız? Franchise hizmetinizden 
bahseder misiniz?

Sincerely Yogurt ‘Do it yourself’- “Kendi 
Lezzetini Kendin Yarat” Konsepti ile, franc-
hise veriyor… Sincerely Yogurt®, tamamen 
doğal ve besleyici içeriği ve sınırsız topping 

(süsleme) seçenekleri ile sağlıklı lezzetler 
sunmak amacı ile 2009 yılında Pittsburg-A-
merika’da kurulmuştur. Bünyesinde bulun-
durduğu diğer markalarla da beraber 116 

işletme ve 2 binden fazla çalışana sahip 
grup, ülke çapında hızla büyüyerek, Ameri-
ka ve Meksika’da ki şubeleri ile hizmet ver-
mektedir. 2017 yılında Türkiye’deki ilk şu-
besini İstanbul Bağdat Caddesinde açmıştır. 
1 yıldan az bir süre içerisinde 5 şube açılışı 
gerçekleştirmiştir. Hedeflenen 50 şube açı-
lışı için çalışmalar hızla devam etmektedir.

Sincerely Yogurt kiosk ve dükkân konsepti 
ile işlek caddeler, alışveriş merkezleri, hava-
limanları, sinemalar, spor merkezleri, plajlar, 
çocuk eğlence merkezleri ve üniversitelerde 
en az 3 metre cepheli, 20m2-90 m2  alan-
larda kurulabilir. Eğlenceli, işlevsel, modern 
ve rahat tasarım imkanları ile franchiselerin 
yüksek verim alabilecekleri en uygun proje-
yi hayata geçirmeyi amaçlamaktadır. Mima-
ri destek merkezden verilmektedir. 

‘Do it yourself’- Kendi lezzetini kendin yarat 
konsepti ile, tüm şubelerde, 80’i aşkın mal-
zeme alternatifleri ekleyerek, düşük kalori-
li ağız tadına uygun yoğurt seçenekleri ile 
porsiyonlarını kendileri tasarlayan dondu-
rulmuş yoğurt severler, Türkiye ‘de bu de-
neyimi ilk kez self servis modeli ile Sincerely 
Yogurt’la yaşıyor. 

Marka, doğru lokasyon tespiti, merkezden 
personel eğitimi, tedarik yönetiminde sağ-
lanan imkanlar, marka bilinirliğinin getirmiş 
olduğu pazarlama stratejilerine kolaylıkla 
adapte olabilme imkanlarını sunarak franc-
hise şubelerimize destekler sağlıyor. 
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“Gayrimenkulün Büyük Buluşması-RE360” 
4 Aralık 2018 tarihinde başladı. Geleceği 
yeniden inşa etme ve sektöre yeni bir ba-
kış açısı kazandırma kararlılığı ile yola çıkan 
RE360, geçen yıl gördüğü büyük ilgi üzeri-
ne bu yıl da iki gün olarak organize edil-
di. Sektör paydaşlarının görüşlerini alarak 
dikkat ve özenle hazırlanan bu buluşmada, 
Çevre ve Şehircilik Bakanlığı’nın yanı sıra 
mesleki toplum örgütleri, gayrimenkul sek-
törü kadar ekonomiye yön veren ulusal ve 
uluslararası liderlerin katıldığı RE360, sek-
törün gündemini uzun süre meşgul edecek 
ve hatta geleceğine yön verecek açıklama-
lara sahne oldu.

FourSeasons Hotel İstanbul Bosphorus’ta 
gerçekleştirilen RE360’a 700’üaşkın üst dü-
zey yönetici katıldı. Katılımcı profilini yatı-
rımcı, geliştirici, mimar, sektör tedarikçisi, 
finansçı, danışman, bilişim teknolojicisi, 
akademisyen, şehir plancısı ve turizmciler 
oluşturdu. T.C. Çevre ve Şehircilik Baka-
nı Yardımcısı Fatma Varank’ın katılımıyla 
açılışın gerçekleştiği RE360, Alkaş Yönetim 
Kurulu Başkanı Avi Alkaş ile Alkaş Genel 
Müdürü Yonca Aközer ev sahipliğinde bu 
yıl ikinci kez gerçekleştirildi.

360 derecelik bakış açısıyla hazırlanmış-
RE360,Çevre ve Şehircilik Bakanlığı’nın yanı 
sıra aralarında Emlak Konut ve TOKİ’nin de 
bulunduğu kamu kuruluşları tarafından 
desteklenirken, özel sektör kuruluşları, ulu-
sal ve uluslararası mesleki toplum kuruluş-
larının da tam desteğini aldı. RE360’ ın ana 
sponsporluğunda AREMAS Gayrimenkul 
yer alırken TEKFEN GAYRİMENKUL, KUZU 

GAYRİMENKULÜN BÜYÜK BULUŞMASI RE360 İLE MIPIM TÜRKİYE ÖNCESİ SEKTÖRÜN 
TÜM PAYDAŞLARI BİR ARAYA GELDİ

GRUP, TURKCELL, PROPLAN, AKADEMET-
RE, FOUR SEASONS, SCHİNDLER, JULES 
VERNE, REIDIN, SABAH, A HABER, ÇOKNET 
MEDYA sponsor firmalar arasında yer aldı. 
Basın sponsorluğunu ise Turkuvaz Medya 
Grubu üstlendi.

RE360’ı destekleyen sivil toplum kuruluşla-
rı arasında, Alp Alkaş Perakende ve Gayri-
menkul Merkezi, AYD, ÇEDBİK, GISP, GKL, 
GYODER, FIABCI TURKEY, İSTANBULSMD, 

İNDER, TÜRKİYE MÜTEAHHİTLER BİRLİĞİ, 
TTYD, TRFMA, TürkSMD, ULI, YASAD da 
yer aldı.

RE360’ ın ve Türkiye’nin geleceğine ina-
narak destek veren kuruluşlar arasında 
gayrimenkulde dünyanın en önemli ve en 
büyük fuarlarından biri olarak nitelendiri-
len MIPIM’in kamudan özele, yatırımcıdan 
hizmet üretenine kadar tüm ilgili kurum 
ve kuruluşların bir araya geldiği bu büyük 
buluşmada göze çarpan en sıcak gelişme 
ise; RE360’a, MIPIM’in stratejik ortak olarak 
katılması. Son iki yıldır İstanbul’da düzen-
lenmesi için büyük uğraş verilen MIPIM’in 
bu adımla Türkiye ayağı için hazırlıklara 
başlandı.

Tüketicinin gayrimenkule bakış açısındaki 
değişimi gözler önüne serecek interaktif 
bir oylama, verimlilik ile sürdürülebilir bir 
geleceğe odaklanmış ve her biri kendi ala-
nında Türkiye’nin en önemli isimleri ola-
rak tanınan 42 konuşmacının yer aldığı 18 
oturum gibi zengin bir içerikle kurgulanan 
“RE360”ta sadece Türkiye’nin alanındaki 
en iyi isimleri değil, uluslararası isimler de 
ufuk açan, sorun çözen, işbirliğine ve yatı-
rıma odaklanan değerlendirmeleriyle sah-
neye çıktı. 

 “RE360”ın ilk gününde konuşmacıların 
açıklamalarından dikkat çeken satır başları 
şöyle oldu:
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ÇEVRE VE ŞEHİRCİLİK BAKAN YARDIM-
CISI FATMA VARANK: 

“Bu yıl ikincisi düzenlenen ve gayrimenkul 
sektörünün temsilcilerini bir araya getiren 
RE360 buluşmasının inşaat ve gayrimenkul 
sektörü alanına hayırlara vesile olmasını 
temenni ederim.”sözleri ile konuşmasına 
başlayan Fatma Varank, “Birleşmiş Milletle-

rin 2017 raporuna göre dünya nüfusu son 
12 yılda 1 milyar artarak 2.6 milyara ulaştı. 
Dünya nüfusunun 2030 yılında 8.6 milyar, 
2050 yılında da 9.8 milyara ulaşacağı düşü-
nülüyor. Nüfustaki bu artış inşaat ve gayri-
menkul sektörüne olan ilgiyi her geçen gün 
artırıyor. Bugün nüfusunun %88’i şehirler-
de yaşayan ülkemizde, yaklaşık 19.5milyon 
konut bulunuyor. Nüfus artışına oranla her 

geçen gün ülkemizde konut ihtiyacı arta-
rak devam ediyor. Türkiye’de yıllık 900 bin 
adet konut inşa edilirken, 700 bin’ in de 
satışı gerçekleştiriliyor. Bu durum sektö-
rün ekonomimizdeki yerini işaret ederken,  
sektörün büyüklüğü 2012 yılından bu yana 
gelişmiş ülkelerin çok üzerinde seyrediyor. 
2025 itibariyle sektörün ekonomideki pa-
yının gelişmekte olan ülkelerde %16 - 17 
bandında, gelişmiş ülkelerde de %10 ve 
üzeri olacağını tahmin ediyoruz. Sektörün 
gelişmesi için elimizden gelen katkıyı ba-
kanlık adına sunmak için çalışmalarımıza 
devam ediyoruz. Türkiye inşaat ve gayri-
menkul sektörünün gelişmesi adına bir 
dizi çalışmalarda bulunuyor. 2020 bizim 
için geç, biz MIPIM’e 2019’da adayız. Çev-
re ve Şehircilik Bakanlığı olarak ne gere-
kiyorsa onu yapacağız.” diyerek sözlerine 
son verdi.

REED EXHİBİTİONS AVRUPA BAŞKANI 
KUMSAL BAYAZIT:

RE360 Türk Gayrimenkul Sektörünün bir 
araya gelip uluslararası oyuncular ile bir 
araya gelerek çevremizi ve geleceğimizi 
oluşturmak için harika bir platform oldu-
ğuna değinen Reed Exhibitions Avrupa 
Başkanı Kumsal Bayazıt teknolojinin gay-
rimenkul üzerine etkisinden bahsederek 
dijital ekonominin şirketleri nasıl değiş-
tirdiğine ve nasıl olanaklar yarattığına de-
ğindi. Her sektörde teknolojinin etkilerinin 
gittikçe daha fazla hissedildiğinin altını 
çizen Kumsal Bayazıt,  bu dijital devrimin 
gayrimenkul oyuncularına da bu önemli 
değişime ayak uydurarak yeni fırsatları ya-
kalaması gerektiğini belirtti. 

ALKAŞ GENEL MÜDÜRÜ YONCA AKÖ-
ZER:

“Alkaş olarak uzun senelerdir gayrimen-
kul sektör liderlerine,  dünyanın en büyük 
gayrimenkul yatırım fuarı olan MIPIM’de 
eşlik ediyoruz. Uluslararası alanda Türk 
gayrimenkul sektöründe faaliyet gösteren 
özel ve kamu sektör kuruluşlarına artan il-
giyi bu süreçte gözlemliyoruz. MIPIM Tür-
kiye için Fransız ortağımız Reedmidem ile 
uzun süredir görüşme halindeydik. RE360 
Buluşması’ nı MIPIM Türkiye öncesi sek-
törün bir tür ön hazırlığı olarak planladık 
ve hayata geçirdik. Adından da anlaşıldığı 
gibi sektörün tüm paydaşlarını bir araya 
getirdik. 700’ ü aşkın katılımcı ile Türki-
ye’nin marka değerine güç katacak ortak 
akıl yaratmayı hedefliyoruz. RE360 Buluş-
ması’nı iki gün boyunca Rusya, Kazakistan, 
İngiltere, Ortadoğu ve İtalya’dan katılımcı-
larımızı ağırlıyoruz. Bu da geleceğe doğru 
gideceğimiz yolu göstermektedir.” şeklin-
de görüş bildirdi.
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Gucci, koreograf Michael 
Clark’ın son eseri “to a simple, 
rock ‘n’ roll . . . song.”dan bir bö-
lümün performansına ev sahipli-
ği yaptı.

Misafirler arasında markanın 
CEO’su Marco Bizzari, Mario Bo-
selli, Carlo Capasa, Barnaba 
Fornasetti, Maria Luisa Frisa, Mi-
chelle Lamy, Delfina Delettrez, 
Jerry Stafford, Nico Vascellari, 
Francesco Vezzoli ve çok daha 
fazlası yer aldı.

GUCCI’DEN 
SANATA 
DESTEK
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Erik Satie’nin 150. doğum günü şerefine titizlikle düzenlenen 
performansın açılış sahnesi, Satie ve müziğinin, Clark’ın akıl ho-
caları ve meslektaşları üzerinde geçmişten bugüne gelen etki-
sini yansıtıyor. Satie’nin müziği bu sanatçıların duygusal olduğu 
kadar yenilikçi ve çarpıcı özgünlükteki eserlerinin ortaya çıkma-
sına ön ayak oldu.

Gösterinin ikinci kısmıy-
sa, karmaşık, haşmetli ve 
neşe saçan isyankar Da-
vid Bowie’ye adanmış ışıl 
ışıl bir bölümden oluşu-
yor. Performans müzikle-
ri Bowie’nin 1973 yılında 
çıkan Aladdin Saneve ve 
1974 yılında çıkan Dia-
mond Dogs isimli etkileyici 
albümlerinden özenle se-
çilmiş, dansçılar ise Guc-
ci’nin en yeni koleksiyo-
nundan parçalar giyiyor.
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Alışveriş Merkezi  Kiralama ve Yönetim Da-
nışmanlığı sektöründe uzun yıllardır başarılı 
projelere imza atan NTS Danışmanlık, yeni  
yatırımı ile dikkat çekiyor…

Teknoloji, sanayileşme ve küresel ısınmanın 
negatif etkilerini ortadan kaldırmak, doğa-
dan aldığımız yeşili tekrar doğaya vermek 
için kentsel alanlarda yeşil alan miktarını 
arttırmak kaçınılmaz hale gelmiştir.

Hızlı nüfus artışı ve yoğun yapılaşmanın ol-
duğu kentlerimizde binalar ve alt yapıların 
inşaası sonucu yeşil alan miktarı azalmakta-
dır. Çalışma alanlarımız, ofislerimiz, okullar, 

NTS Danışmanlık’tan
Yeni YATIRIM…
NTS DANIŞMANLIK FIDANLIĞI

Behiye SAVAŞKAN
NTS Danışmanlık Kurucusu
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parklar, AVM’ler ve  toplu konut alanları gibi günlük yaşam alanlarımızda daha 
fazla yeşil alan oluşturmak hem ihtiyaç hem de bu alanları daha yaşanır kılmak 
adına bu yönde olumlu yatırımlar yapmak gerekmektedir.

Bugün birçok ülkenin ekonomik kalkınmasında çok önemli rol oynayan ticari 
bir dal olarak dikkat çekmekte olan sektörümüz küresel anlamda ciddi ticaret 
hacmine sahip bir pazardır, dünyanın en yaygın sektörlerindendir ve birçok  
ülkede bu sektörde üretim yapılmaktadır.

İstanbul - Kurtköy de Tarım Bakanlığından ruhsatlı 80.000 leylandi fidanı yetiş-
tirme kapasitesi olan arazimizde 2016 yılında, daha çok ülkemizde yaşayabilen 
ve bölgemize uyum sağlayabilen bitkilerden başlayarak Leylandi , Limoni Ser-
vi, Gold Taflan, Ligustrum, Mavi Ladin üretimi ve bu ürünlerin  satışı konusun-
da hizmet vermeye başladık.

Hedefimiz insana, çevreye ve doğaya duyduğumuz saygıyla deneyimli ve tecrü-
beli kadromuz ile müşteri memnuniyeti odaklı, ekolojik dengeyi korumayı esas 
alarak peyzaj yapan kurum ve kuruluşlara kaliteli ürünler sunmaktır. Firmamız 
satış sonrası sulama, bakım, gübreleme, ilaçlama vb. konularda da uzman kadro-
suyla teknik destek sağlamaktadır.
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Türkiye’de perakende sektörünün nab-
zını tutan sektörün en büyük buluşma 
platformu gündeme hızlı bir giriş yaptı. 
Perakende sektörünün önemli trendleri, 
dijital dönüşüm ve yatırım konuları sektör 
profesyonellerinin katılımıyla gerçekleşen 
birbirinden verimli oturumlarla ele alındı.

Perakende Günleri’18’in ikinci günü 
“Genç Kuşaklar Tartışıyor: Gıda Peraken-
desinde Trendler” konulu oturumla baş-
ladı. Altunbilekler Marketler Zinciri, İnsan 
Kaynakları ve Kurumsallaşma Direktörü 
Öznur Altunbilek ve Özhan Marketler 
Zinciri Genel Müdürü İbrahim Özhan’ın 
konuşmacı olarak katıldığı oturum gıda 
perakendeciliğinin geleceği konusuna 
ışık tuttu. Öznur Altunbilek: “Fiyat artışları 
nedeniyle perakende günah keçisi haline 
geldi ancak biz işimize odaklanıp verimli 
çalışmalar yapmaya devam etmek istiyo-
ruz. Kısa vadede fiyat artışının sebebinin 
perakendeciler olarak görülmesinden ra-
hatsızız. Hepimizin kazandığı bir piyasa 
hayal ediyor ve bunun için çalışıyoruz. Pe-
rakendeciler olarak operasyonel giderlere 
odaklandığımız bir dönemdeyiz. Verim-
liği nasıl artırabileceğimize odaklanıyor. 
Gıda perakendeciliği özellikle yerellerde 
belli bir noktaya ulaştı. Avrupa’ya kıyasla 
müşterimize sunamadığımız bir alan yok. 
%1’lik iyileştirme bu alanda, %25’lik bir 
kâr artışı ve ebitdanızda ise %5’lik bir artış 
gerçekleştiriyor.”

Son dönemde kurdaki hızlı artışın birçok 
genel giderin de hızla artmasına neden 
olduğunu belirten İbrahim Özhan ise: 
“Fiyatlar beklenenin üzerinde arttı ve bu 
artışın temel nedeni perakendeciler değil. 
Biz perakendeciler olarak hükümetimiz ile 
birlikte kampanyalar ortaya koyarak fiyat 
artışını ve baskıyı dizginlemeye çalışıyo-
ruz. Bu süreçte tüketicide de ciddi anlam-
da kafa karışıklığı olmaya başladı. Daha 
önce hiç fiyata dikkat etmeyen müşteri 
daha fazla rafa bakarak fırsat kovalama-
ya başladı. Bunun yanı sıra daha tedirgin 
alışveriş yapmaya başladı.”

Perakendecilerden Yeşil Fon

Gıda perakendeciliğinin önündeki en 
önemli konu olan naylon poşet konusuyla 
ilgili açıklamalarda bulunan İbrahim Özhan, 
marketlerdeki poşetin 25 kuruş olacağını 
söyledi. Özhan sözlerini şu şekilde sürdür-
dü: “Poşetlerden elde edilen gelirin büyük 
bir kısmı çevre için oluşturulan fona gide-
cek. Ülke olarak bunu oluşturmakta geç kal-
dık. Baktığınız zaman üçüncü dünya ülkele-
rinde birçok ücretli poşet örnekleri mevcut. 
Hammadde petrol olduğu için ve çevreye 
verdiği zararı ücretli satılmasını gösterebi-
liriz. Çok uzun süre birçok market zincirle-
rinde bez torba tanıtımı da yapıldı. Ancak 
tüketicinin tekrar kullanımında yoğun bir 
geri dönüş olmadı. Bu süreçler satışlara bi-
raz yansıyabilir ancak bunun kısa süreceğini 
düşünüyoruz.”

Günün ikinci oturumu ise Communisis 
Global Satış ve Pazarlama Direktörü Joe 
Ward’ın ‘İşimiz Basit, Karmaşıklaştıran Biziz’ 
konulu konuşması oldu. Ward konuşmasına 
kişisel bir itiraf ile başladı ve sözlerini şöyle 
sürdürdü: “İtiraf ediyorum, alışveriş yapma-
ya bayılıyorum. Neden? Çünkü insanların 
nasıl alışveriş yaptığını, mağazalarda neler 
yaptığını görmek istiyorum. Markalarla iş 
birliği yaparak tüm dünyada, perakende 
için pazarlama ya da mağaza içi pazarlama 
materyalleri üzerinde çalışıp bunları tasarlı-
yoruz. Perakende karmaşık bir alan… Farklı 
işlev ve departmanlar söz konusu ve bun-
ların hepsi çok farklı şeyler yapıyor. Hepsi 
önemli… Bir de tedarikçiler var. Düşünün 
tedarikçilerde de aynı departmanlar var. 
Onlar da perakendecilerle çalışıp ürünle-
rini satmaya çalışıyorlar. Tüm bu ilişkiler 
aslında çok etkin ve verimli bir süreç içeri-
sinde ilerlemeli. Biz, müşterilerin her şeyin 
merkezinde olması gerektiğine inanıyoruz. 
Bu açıdan çok basit ama marka ya da pe-
rakendecilerle konuşunca akıllarındaki son 
şey müşteri oluyor. Ancak onların ürünü ile 
de mağazası ile de etkileşimde olan ‘müşte-
ri’ oluyor. Müşteri için önemli olan şey ne, 
bunu düşünüyoruz; ‘bir değer ve deneyim 

yaratmak’. Basit gözüküyor ancak yapmayı 
kaç kere unuttuğumuzu bir düşünelim. De-
ğer ve fayda ve değer yaratmak sadece fi-
yatla elde edilebilecek bir şey değil.”

Tüketicilere ulaşmak için farklı alanlarda fay-
da sağlamak gerektiğinin altını çizen Ward; 
“Rasyonel fayda, sizin ya da tüketicinin bir 
ürün için ödemeye hazır olduğu fiyattır. Peki 
bunu tanıtımını, iletişimini nasıl yapacaksı-
nız? Birkaç örnek vereyim. EBGames Avust-
ralyalı bir firma. Bir indirim var, ama tüketici 
ne indirime girmiş ne kadar süre indirimde 
kalacak hiçbir şey bilmiyor. Sadece iletişim-
den indirim olduğunu anlıyorlar. Diğer ör-
nek ise: İngiltere’de çok katlı bir mağaza… 
Mesaj üzerinde mesaj vermişler, her şey kar-
maşık. Tüketici bu karmaşıklığı da anlayamı-
yor maalesef. Tanıtım, indirim ve bunların 
iletimi doğru yapılmalı; açık düşünmelisiniz 
ve dürüst olmalısınız. Fiyat bütünlüğü aslın-
da tüketicinin size olan güvenini sağlayan 
en önemli şeydir. Onların ne istediğini de 
anlamalısınız; rasyonel fayda dediğinizde 
her şey basit olmalı, yalın olmalı.

Ortak faydaya bakalım. Sizin tüketiciye sun-
duğunuz her ek fayda karşısında size de 
bir fayda sağlanması anlamına geliyor. Pek 
çok perakendeci bu tarz kartları kullanıyor. 
Örneğin; Hollanda’da ‘tap to go’ diye bir 
kart çıkarıldı. Yüklüyorsunuz, kenara do-
kunup ürünü alıp çıkıyorsunuz. Bunu kar-
şılığında da tüketici size veri sağlıyor. Dün 
akşam Twitter’a bakıyorum. ABD’deki bir 
basın mensubu verinin ‘yeni petrol’ oldu-
ğunu söylüyor. Ama önemli olan bu veri ile 
ne yaptığınız. Biz de bir veri şirketi kurduk 
mevcut şirketimizin bir parçası olarak. Veri-
ye gerçek bir insana davranır gibi davran-
malıyız. O birey üzerindeki etkisini düşünün 
veriyi kullanırken.

Son olarak da duygusal faydadan bahsede-
lim. Satın alma kararlarınızdaki en önemli 
etken bu… Tüketicinin aldığı her parça nasıl 
hissettikleri ile ilintili. Rasyonel faydayı falan 
unutun kendini iyi hissetmesi için; tüketi-
ci o duygusal bağı hissedecek. Üç şey var 

PERAKENDE 
GÜNLERI’18’DE 
SEKTÖR TRENDLERI, 
DIJITAL DÖNÜŞÜM 
VE YATIRIM MASAYA 
YATIRILDI



65

 Haberler / MALl&MOTTO 

duygusal fayda ile ilgili… Mağaza ekipleriniz 
sizin kahramanlarınız. Harika çalışıyorlar ve 
fark yaratan unsurlar onlar. Dijital ve tek-
nolojiyi destekleyici olarak kullanın. Fiziksel 
mağaza tasarımınız da çok çok önemli. Esas 
olan müşterilerinizin deneyimi en iyi şekilde 
bitirip orada bırakmalarını sağlayabilmek” 
ifadelerini kullandı.

Turkcell Ticari Pazarlama Direktörü Gülçin 
Alıcı Gökçe ise dijital dönüşüme odakla-
nan ‘Turkcell’den Perakendeye Dev Yatırım: 
Mağazaların Dijital Dönüşümü’ içerikli ko-
nuşmasında şu noktalara değindi: “Turkcell 
olarak, Türkiye’nin lider GSM operatörü-
yüz. Aynı zamanda biz kendimize dijital bir 
operatörüz diyoruz. Bu dünyada ilk ve tek. 
Aslında bir şey daha var; biz 1500 mağaza-
mız, her gün ziyaret eden 1 milyondan fazla 
müşterimiz ve 9.700 çalışanı ile bir teknoloji 
perakendecisiyiz. Perakende mağazacılı-
ğından teknoloji perakendecisi olduğumuz 
süreci aktaracağım. Nasıl geldik bu nok-
taya? Aslında işimizin tanımını sorgulaya-
rak geldik. Bu sırada yapmanız gereken: 
Ne satıyorsunuz, kime satıyorsunuz. Bizim 
müşterimiz, 37,8 milyon ancak perakende 
mağazalarımızın müşterisi tüm Türkiye. Bir 
operatör mağazası olarak tanımlarsanız da 
aslında hat, tarife, kontrat satıyoruz diye dü-
şünebilirsiniz. Ama bugün servis satmanın 
yanı sıra bu ürünleri kullanabileceği cihazla-
rı da cihaz aksesuarlarını da veriyoruz. Yeni 
teknoloji ürünlerinin tamamını mağazada 
bulundurmaya çalışıyoruz. Enerji, finansman 
çözümlerimiz var. Yakın zamanda sigorta 
satacağız.”

Turkcell’i 3 ana başlık altında var ettiklerini 
aktaran Gökçe sözlerini şu şekilde sürdürdü: 
“Bunları bir sac ayağına benzetiyorum ben. 
Hepsi sağlam olmalı. Birincisi dekorasyon. 
Aslan yattığı yerden belli olur. 1.500 ma-
ğazamızın tamamı son teknoloji, müşteri-
leri cezbetmeli. İkincisi otomasyon. Dijital 
demedik, teknoloji demedik, otomasyon 
dedik. Bu da aslında Turkcell’in teknolojisi 
kullandığımız hem mağaza içi çözümlerde 
hem çalışanlara verdiğimiz hem de arka ta-
rafta çok gözükmeyen operasyonel işleme 
için önemli dijital çözümler ve teknolojiler. 
Sonuncusu ise çalışanlarımız. Çalışanlar, 
Turkcell tecrübesini yaşatabilecek tecrübe-
ye sahip olmalı ve standart hizmet vermeli. 
Bir de üzerine inşa ettiğimiz teknolojiler var. 
Dijital ekranlarımız var tam 12 bin tane ve 
bunların tamamı merkezi olarak yönetili-
yor. Deneyim önemli. Çalışanlarımızın elin-
de tabletler var, ayağa kalktılar. Masalarda 
müşterileri beklemiyorlar, müşteri yanına 
gidip hizmeti veriyorlar.”

Bankalararası Kart Merkezi Genel Müdürü 
Dr. Soner Canko ise ‘Paylaşmaktan Ne Öğ-
rendim?’ başlıklı oturumunda şu açıklama-

larda bulundu: “İki gündür perakende adına 
her detayı konuşuyoruz ancak bir konuyu 
daha konuşmadık. O da ödemeler konusu… 
BKM olarak işimiz perakende süreçlerini-
zi kolaylaştırmak. Türkiye’de yaptığımız iş 
bakımından tekiz. Tarihe baktığımızda M.Ö 
1.600’de Lidyalılar Manisa Salihli’de parayı 
bulmuşlar. Devam eden yüzyıllarda Kütah-
ya’da dünyanın ilk borsası bu topraklarda 
doğuyor. Daha sonraki tarihsel süreçlerde 
Fatih Sultan Mehmet’in İstanbul’un fethin-
den sonra dünyanın ilk darphanesi İstan-
bul’da kuruluyor. Baktığınızda bu toprakla-
rın parayla olan ilişkisinin inanılmaz boyutta 
olduğunu görüyoruz. Bu bakımdan bizim 
de tek örnekli kart merkezi olmamız pek te-
sadüf değil.”

Paraya Para Demiyoruz Kredi Kartı Diyo-
ruz!

Canko konuşmasını şu şekilde devam etti: 
“Tüm bu süreçler düşünüldüğünde bu kök-
lere dayanarak artık paraya para demiyor, 
banka kartı, kredi kartı diyoruz. Bu paraya 
para dememe hali tarihi bir süreç değil, 30 
yıllık bir hikâye... Bu süreci incelediğimizde; 
2017 sonu itibariyle Türkiye Avrupa’da en 
çok kart sayısına sahip ülke oldu. Evet, 30 
sene önce başladık ama öyle bir zamanda 
öyle bir şekilde pazara girdik ki geldiğimiz 
rakam itibariyle Avrupa’nın 1 numarasıyız. 
Sadece kart sayısında değil, Avrupa’da ilk 
kez şifreli kredi kartı uygulamasını 2007’de 
başlattık. Taksit uygulamasını tüm dünyaya 
öğreten ülke olduk. Dünyada yok, pera-

kende de yok. Taksit uygulaması ile biz de 
perakendeyi canlandıran, ekonomiyi hızlan-
dıran bir sistemi devreye aldık. Bu arada, 
taksit deyip geçmeyeyim. Taksiti bulan da 
sizlersiniz aslında bankacılar olarak biz de-
ğiliz. Çünkü günün sonunda bu inovasyon 
sizlerden yani perakendecilerden gelen geri 
bildirimlerle oluştu. Gördüğünüz gibi bütün 
işimiz gücümüz aslında iki saniyelik ödeme 
anı. O an için çalışıyoruz bunu hızlandır-
mak, iyileştirmek, geliştirmek için çabalıyo-
ruz. Geliştirmek derken deneyime katkıda 
bulunmaya çalışıyoruz. Geçmiş dönemde 
kullanıcıların mağazaya ödeme yapmaya 
geldiğini sanırdık. Keyif için değil, bizzat 
ödeme için. Ama son zamanlarda artık 
şunu biliyoruz ki müşteri mağazaya ödeme 
yapmak için gelmiyor. Ödemeyle uğraş-
mak dahi istemiyor. Ödeme diye bir süreci 
hayatından çıkarmak istiyor. Bu nedenle 
bizde, webde mobilde hatta sosyal payla-
şım platformlarında bile tek dokunma ile 
ödemeye mümkün kılmak için çalışıyoruz. 
Çok yeni bir veri açıklayacağım. Ülkemiz-
de son yıllarda giderek popülaritesi artan 
Efsane Cuma, aslında Kara Cuma diye ad-
landırılan gün, geçtiğimiz Cuma günüydü. 
Satışlar %38 artmış. Bu satışlar içerisinde 
ağırlıklı olarak internetten yapılan ödeme-
ler artmış. Tarihte ilk defa her 3 ödemenin 
1’i internetten geldi. 10 yılda kartlı öde-
meler 5 katına çıkmış. Gelecekte ise; anlık 
mesajlaşma dediğimiz chat programları 
içerisinde ve sosyal ağlarda ödeme bekli-
yor. İnternetten yapılan ödemeler son 10 
yılda 16 kat büyümüş.”

Gülçin Alıcı Gökçe
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Türkiye’de perakende sektörünün nabzını 
tutan sektörün en büyük buluşma platfor-
mu Perakende Günleri’nin ikinci günü bir-
birinden değerli konuk ve konu başlıklarına 
yer verdi. Sektör profesyonellerinin kadın is-
tihdamı, sürdürülebilir perakende ve marka 
hikâyeleri konu başlıklarındaki oturumlarıy-
la tamamlandı.

Perakende Günleri’18’in ikinci günü Shell 
Türkiye Kurumsal İletişim Direktörü Meltem 
Okyar Perdeci’nin sunduğu ‘Shell’de Kadın 
Enerjisi Projesi’ ile devam etti. Perdeci ko-
nuşmasında Shell’in elde ettiği başarılara 
ilişkin sayısal veriler paylaşırken aşağıda yo-
rumlarda bulundu: “Perakende Günleri’ne 
son 3 yıldır katılıyoruz ve bundan büyük 
memnuniyet duyuyoruz. Shell olarak dün-
yanın en büyük enerji şirketlerinden biriyiz. 
Bugün burada olma sebebimiz dünyanın en 
büyük perakende şirketlerinden biri olma-
mız... Hatta tek marka altında faaliyet gös-
teren dünyanın en büyük perakende şirketi-
yiz. 70’ten fazla ülkede 44bin satış noktamız 
ile her gün 30 milyon müşterimize hizmet 
veriyoruz. Küresel olarak tüm dünyada mar-
ketlerimize yatırım yapıyoruz. Hedefimiz 
2023 yılında dünya genelindeki gelirlerimi-
zin %50’sini akaryakıt dışı ürün ve hizmet-
lerden elde etmek. Dünyada geçtiğimiz yıl 
150 milyon kahve, 250 milyon soğuk içecek 
450 milyon atıştırmalık satışı gerçekleştirdik.

Türkiye’de, Cumhuriyetimizin kurulduğu 
1923 yılından bu yana faaliyet gösteriyo-
ruz. Ülke genelinde 15 bin kişiye istihdam 
sağlıyoruz. 1013 istasyonumuz ile her gün 
1 milyondan fazla misafirimize ürün ve hiz-
metlerimizi sunuyoruz. Amacımız; hareket 
halindeki herkese daha iyi ve daha keyifli 
bir yolculuk sunabilmek. İhtiyaç duydukları 
ürünleri marketlerimizde bulundurmak. Bu-
gün Shell Select marketlerimizde 1500'den 
fazla ürün sunuyoruz.”

Amacımız 2020’de Shell Select Market 
sayımızı Türkiye genelinde 500’e çıkart-
mak

Perdeci konuşmasını şöyle sürdürdü: “Tür-
kiye genelinde 42 ilde 350 Shell Select ma-
ğazamız var. Deli2Go kendi markamız. Lez-
zetli sandviçler, sağlıklı salatalar ön plana 
çıkarken, geleneksel lezzetler bu aralar en 
çok tercih edilen ürünlerimizden. Marketle-
rimizde bulunan fırınlarımız sayesinde simit, 
kruvasan gibi sıcak lezzetleri de misafirle-
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rimize sunuyoruz. İstasyonlarımızı ziyaret 
eden 2 kişiden biri Shell Select marketle-
rimizi de ziyaret ediyor. Amacımız 2020’de 
Shell Select market sayımızı Türkiye ge-
nelinde 500’e çıkartmak. Sadece ürünlerle 
değil, hizmetlerimiz ile de fark yaratıyoruz. 
Örneğin, bir çalışma arkadaşımızın fikri ile 
minik misafirlerimize özel çocuk tuvaletle-
rimizi oluşturduk. Bir diğeri “Engelsiz Hiz-
met Alanımız”; sektörde yarattığımız bir 
ilk, geçen sene ilk defa bu sahneden Shell 
& Turcas Perakende Satışlar Genel Müdür 
Yardımcımız Murat Birgül, Perakende Gün-
lerinin değerli katılımcılarıyla paylaşmıştı. 1 
yılda “Engelsiz Hizmet Alanı” sayımız 500 
oldu. Bu yıl bizleri çok heyecanlandıran yeni 
bir ilke daha imza attık. Kadın istihdamı ko-
nusuna Shell olarak öncülük ettik. Mesleğin 
kadını erkeği olmaz dedik ve erkek egemen 
olarak bilinen enerji sektöründe Shell’de 
Kadın Enerjisi projesini hayata geçirdik.

Hedefimiz Cumhuriyetimizin 100. Yılı, aynı 
zamanda Shell’in Türkiyedeki faaliyetlerinin 
100. Yılında 5000 kadın çalışanı istasyonla-
rımızda istihdam etmeyi hedefliyoruz. Pro-
jemiz mart ayında başladı ve iş ortağımız 
İŞKUR ile çok güzel çalışıyoruz. Bayilerimiz 
projelerimizi çok sahiplendi ve birinci yıl 
hedefine ulaştık. Projemiz tüm Türkiye’de 
güçlenerek devam ediyor. Tüm Türkiye ge-
nelinde istihdamımız şu an 900’e yaklaştı. 
İstihdam ettiğimiz kadın çalışanlarımızın 
hayatında fark yarattığımızı düşünüyoruz. 
Sadece onların hayatlarında değil; birlikte 
çalıştıkları iş arkadaşları, misafirlerimiz, is-
tasyonlarımızdan oldukça olumlu geri bildi-
rimler aldık.”

Soysal Deneyim Araştırmaları Bölüm Baş-
kanı Oğulcan Ergüney, ‘Sektörün Hizmet ve 
Deneyim Karnesi’ başlıklı oturumunda ‘Soy-

sal Perakende Endeksi’ni açıkladı ve aşağı-
daki ifadeleri kullandı: “Soysal Perakende 
Endeksi, müşterilerimize sunmakta olduğu-
muz hizmet ve deneyimden oluşan sektörel 
bazlı bir karne… 2017 ve 2018’de gerçek-
leştirdiğimiz mağaza ziyaretleri ve denetim 
araştırması sonucu altında elde ettiğimiz 
deneyimi 13 alt sektör başlığında inceliyo-
ruz. Geleneksel müşteri projeleri, deneyim 
araştırmaları, online deneyimler. Sektör 
ortalamasında ideali 100 puan ama sektör 
ortalamasına baktığımızda puan 50’lerde. 
Otomobil bu durumu en az yaşayan sektör. 
Market sektörü ve fast fashion müşterilerin 
en çok çaba göstermesi gereken alanlar 
olarak gözüküyor. Online müşteri deneyim-
lerini de ölçüyoruz. Şikâyete gelene kadar 
skorlar fena değil. Ancak insani deneyime 
ihtiyaç duyulan yerde skorlar yarı yarıya 
düşüyor. Herkesin hedefi müşteri deneyi-
mini iyileştirmek, tekrar alım yapmalarını 
sağlamak, kârlılığı göz önünde bulundurup 
ciroyu artırmak. Müşterilerin marka algısı-
nı anlamak için nedenlerini anlamalıyız. Bu 
nedenleri anlamlandırarak aksiyona çevir-
meliyiz. Gelecek yılda umarım yenilikler ve 
değişimi sunmaya devam edeceğiz.”

Dünyanın önde gelen perakende ve moda 
markalarından Brooks Brothers’ın Global 
Başkanı Andy Lew, ‘200 Yaşında Bir Efsane’ 
başlıklı oturumunda markanın tarihçesini 
ve yönetim süreçlerini gündeme alırken şu 
ifadeleri kullandı: “Brooks Brothers olarak 
200 yılımızı geride bıraktık. ABD’nin 1818’de 
kurulmuş en eski ve en büyük markası ko-
numundayız. Chicago’dan, Eiffel Kulesi’n-
den ve Özgürlük Anıtı’ndan daha da eskiyiz. 
Sosyal hareketleri, değişiklikleri hep beraber 
yaşadık. Peki, nasıl oldu da 200 yıldır başarı-
lı bir marka sürecini yürütüyoruz? CEO’muz 
hep aynı şeyi söylüyor: “Başarılı olduğumuz 
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için yaşlandık.” Geleneksel konfeksiyonun 
liderlerinden biri 200 yıldır klasikleşmiş 
ikonlaşmış hazır giyim üretiyoruz. Şirketimiz 
kurucusu klasik giyimi tercih etmezdi. Moda 
meraklısı, yenilikleri arayan ve müşterileri 
anlatmak isteyen markayı kurdu ve geliş-
tirdi. Yenilikçilik merakı sayesinde 200 yıldır 
şirket büyüdü ama hala çekirdek değerlere 
sahibiz. 1865 yılında ilk defa konfeksiyon 
takımları bizler piyasaya sunduk, gömlekte 
önemli bir yerimiz var. Müşteri ihtiyaçlarını 
gideriyor, müşterilerimizi şaşırtıyoruz. Son 
teknoloji ile geleneksel el işçiliğini bir araya 
getiriyoruz. Özellikle bize sadık müşterile-
rimize daha fazla yenilik sunmak, hayatları 
boyunca kullanacakları ürün ve hizmeti on-
lara sağlamak istiyoruz.”

Dünyadaki 45 Cumhurbaşkanından 
40’ını Brooks Brothers Giydiriyor

Lew konuşmasını şöyle sürdürdü: “Klasik 
tarz son derece şıktır. Küçük detaylar son 
derece önemli ve mühimdir. Müşterileri-
miz rahat ettirmek istiyoruz. 45 cumhur-
başkanından 40’ını biz giydirdik. Audrey 
Hepburn’ü de biz giydirdik. Televizyon ve 
sinemada 100’lerce prodüksiyona imza at-
tık. Leonardo DiCaprio’dan Lady Gaga’ya 
birlikte çalıştığımız isimler mevcut. Çok ça-
lışan ancak iyi hayatı olan kesimle özdeş-
leşmiş bir markayız. Müşterilerimizin %45’i 
kadın %65’i erkek ve ortalama gelir seviyesi 
100 bin dolar. Sadık müşterilerimizin orta-
lama alışveriş yılı 10 yıl ve 8 milyon hanede 
giyiliyoruz. İnternetle ile birlikte mağazala-

rımızı geliştirdik ve yeni müşterilerimizi ku-
caklamak istedik. FIAT’ın başkanı özellikle 
en büyük marka tutkunlarımızdan biriydi. 
Markanın yeni sahibi ile birlikte gündem 
tamamen değişti ve yeni müşteri kitleleri-
ne açılmaya başladık. Yeni ve eski müşteri-
lerden tavsiye mektupları aldık. Markanızı 
dinleyin zaten sizi yönlendirecek. Böylece 
tüm ürünlerimizi gözden geçirdik, depola-
rımız dağıtım süreçlerimiz ve kumaşlarımızı 
gözden geçirdik. Marka özümüzü farklı bir 
mimari ile sunmaya başladık. ABD ve dün-
ya pazarlarında iyice büyümeye başladık şu 
anda 45’ten fazla ülkedeyiz. Bu sene itiba-
riyle 850 satış noktası 1 milyar doların üze-
rinde ciro elde ettik. ABD en büyük pazar. 
Önümüzdeki iki yıl içerisinde %50’lik bir 
dağılım olacak. Bu bakımdan Çin, Hindis-
tan Ortadoğu, Kuzey Afrika ve Doğu Avru-
pa bizim için çok önemli hala geldi.”

‘Aldi’nin Satış ve Kârlılık Modeli’ içerikli 
oturumu ile Perakende Günleri’18 sahnesi-
ne çıkan Foley Retail Consulting Kurucusu 
Paul Foley: “İndirim marketleri yüksek eko-
nomi ister. Belli yerlerde iş gücü o kadar 
ucuz ki süper verimli olsanız da yeterince 
para tasarrufunuz olmuyor. İş gücü mali-
yeti ne kadar yüksekse cironuz da o kadar 
yüksek olur. Özetle şunun altını çizmek 
istiyorum; perakendeciler olarak indirim 
yapmak her zaman işe yaramıştır. İnsan-
lara aradıkları kaliteyi daha düşük fiyata 
verirseniz kesinlikle denerler ve onu satın 
alırlar. Sonrasında bu hizmetten memnun 
kaldıkları için de mağazaya geri gelirler. 

İstatistikler der ki; bu hizmeti uygulayan-
lara 2002’de sadece %9 insan giderken, 
2022’de bu oranın %16’ya çıkacağı dü-
şünülüyor. Şu an bu oran %14… Müşteri 
her zaman daha geniş bir seçenek ister ve 
bunu da ünlü markalardan ister” yorumla-
rında bulundu.

Türkiye’nin önde gelen restoran zincirle-
rinden Günaydın Et Restoranları’nın Ku-
rucusu Cüneyt Asan ise ‘Hikâyeniz Yoksa 
Hikâye Olursunuz’ oturumunda kendi ya-
şam hikayesinden örnekler vererek Gü-
naydın markasını nasıl kurduğunu anlattı. 
Asan; “İnandığım bir şey var: Eğer bir hikâ-
yeniz yoksa, hikâye olursunuz. Herkesin bir 
hikâye yazması gerekir. Bunun için de ina-
nılmaz bir emek vermek zorundayız. Zorlu 
bir yaşamım oldu; hayatı sokakta öğrendik. 
Sokakta büyüyenler daha çabuk ilerliyor 
diye düşünüyorum. Bu bakımdan sizlere 
tavsiyem, kırılma noktalarını çok iyi değer-
lendirin hayatınızda... Bostancı’da 15 kasap 
vardı o dönemde, bunlardan birine çırak 
oldum. Sahibi acıdı bana ve iş verdi. O gün 
akşama kadar temizlik yapıp paketleri ara-
baya götürdüm. Adalar’a gidenler zengindi 
ve paketlerini arabalarına götürünce bahşiş 
veriyorlardı. Birileri elime para veriyordu, 
acayip bir şeydi. O gün bir hayal kurmaya 
başlamıştım. O hayal bugün gerçek oldu ve 
Günaydın olarak 45 şube 2.500 çalışan ile 
Türkiye’ye, ülkeme değer katıyorum. İnan-
mak ve emek vermek bir marka yaratmak 
ve ülkemize katma değer sağlamak için her 
şeyden çok önemli…”
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Türkiye’de perakende sektörünün nabzını 
tutan sektörün en büyük buluşma platfor-
mu Perakende Günleri, birbirinden değerli 
konukları, ufuk açıcı konu başlıkları, yeni 
trendlere ilişkin aydınlatıcı verileri ile bu yıl 
da katılımcılara verimli bir etkinlik yaşat-
tı. Etkinliğin son oturumlarında, yaratıcılık, 
öngörü ve sanat ana gündem maddelerini 
oluşturdu.

Perakende Günleri’18’in son seansı, uzun 
yıllar Guess Saatleri'nin CEO’su olarak görev 
yapan ve emekli olan Cindy Livingston’ın 
‘Guess’un Çarpıcı Büyüme Öyküsü’ ile baş-
ladı. Livingston; “Bugün sizlere ABD’de bir 
saat markasının 30 yıldır moda sektörüne 
nasıl yön verdiğini anlatmaya çalışacağım. 
Fransa’dan 4 kardeş biraya gelerek Califor-
nia’da kot pantolon işine giriyor ve Guess 
1981’de kuruluyor. 1983 yılında kardeşler-
den biri diyor ki; ‘Saat işine de girelim. İyi bi-
linen bir markayla da iş birliği yapalım ve bu 
alanda uzmanlaşalım’. Moda ile çok özdeş-
leşmeden, özünden de uzaklaşmadan saat 
işine giriyorlar. Guess, özünde gençliği ve 
maceraperest olmayı pazarlıyor. ABD’de çok 
katlı mağazalar zincirinde gençlere yöne-
lik bir marka oluşturmak istiyorlar. Aslında 
Swatch’a rakip olması bizim için yeterliydi ve 
ABD dışında satılabileceğini hiç düşünme-
dik. Her şeyden önemlisi ABD piyasasında 
boşluk vardı. Dedik ki; ‘genç tüketiciler için 
ucuza, aksesuar niteliğinde şık bir saat ya-
palım’. Bu vizyon halen bizim misyonumuz 
olmaya devam ediyor” dedi.

Japonya pazarı bir bilinmezdi…

Livingston sözlerini şöyle sürdürdü: “Bir gün 
Singapur’daki bir bayimiz aradı. Saat istedi 
ve biz de 100 adet saat gönderdik. Tamamı-
nı bir hafta da sattılar. Şoka uğradık. Sonra 
bu strateji ile birlikte toptan saat işine giriş-
tik bayimizle. O dönemde Guess bilinmiyor, 
saatlerimiz tecrübe edilmemiş. Ucuz, şık ve 
moda olması yeterli oldu. O segmentteki 
boşluğu doldurduk. Bu tecrübemizle Asya 
pazarına girmiş olduk. Japonya pazarı da 
bizim için bir bilinmezdi. 80’ler ve 90’lardan 
bahsediyorum. Google yok. Nasıl yatırım ya-
pacağımızı Google’a soramıyoruz. Çok farklı 
bir pazar Japonya. Fiyatlar çok daha yüksek 
ve Japon tüketiciler çok alışveriş ediyorlar. 
Duty free zaten Japonlar sayesinde ayakta 
kalıyor, dinamikleri bilmiyoruz. Bir işletme 
fakültesi ile çalışma yapıyoruz. Bir Amerikan 
markasını Japonya’da nasıl büyütürsün diye 
bir üniversite ile çalışma yapıyorlarmış. Biz 
onlarla bir araya gelip anlattık. Bu öğren-
ciler aldılar, gidip Japonya’daki öğrencilere 
anlattılar. Git gel derken 5 ay boyunca 300 
küsur numuneyi de gönderdik. Sonra hep 
beraber 5 ayın sonunda Japonya’ya gittik. 
Oradaki işletme fakültesi öğrencileri bize 
Guess saatlerini satıp satamayacağımızı an-
latacaklar. Japonya da iş yaptınız mı bilmi-
yorum ama hep rakamsal konuşurlar. Bize 
yüzlerce sayfa bilgi verdiler. Bir sürü rakam 
gösterdiler. Sunumu bitirirken de dediler ki 
bizce Guess saatleri Japonya’da satılamaz. 
Hiç boşuna uğraşmayın. Biz de donduk kal-

dık, çünkü 5 ayımızı harcamışız, her şeyiyle 
markamızı anlatmışız sonra öğrenciler sa-
tılmaz diyor. Bu öğrenciler beni tanımıyor-
lar. Bütün sükunetim bir yana dursun, 300 
numuneyi istedim. Japonya’daki mağazalar 
zincirine götüreceğim. 300 numunenin sa-
dece 3’ü iade edildi. Ama yine iyimserliği-
mi yitirmek istemiyorum, 297 çocuk sevmiş 
beğenmiş ve kollarına takmışlar ki sadece 
3’ünü iade ediyorlar. O gün çok katlı ma-
ğazalar zincirini satın almacısıyla oturduk 
konuştuk bize bayıldılar. Saat tüccarı ile 
tanıştırdılar ve onlar da satın alma depart-
manları ile görüştük. 1200 erkek satıcısı var. 
Kadın çalışanları yoktu. Beni tanıdıkları için 
bu haliyle sadece erkek satıcılara ikna olma-
yacağımı biliyorlardı. CEO’ları beni çok iyi 
tanıdığını söyledi, ikna ettik ve 3 senelik bir 
anlaşma imzaladık. Sadece saat satmakla 
kalmadık, yüzlerce genç kızın işe alınmasını 
sağladık şirket bünyesinde. Japonya piyasa-
sına girmemiz hakikaten başlı başına bir kı-
rılma noktası, modayı genç kızlar çok yakın 
takip ediyorlar ve markamızın ilerlemesini 
sağladılar” ifadelerini kullandı.

Türkiye’nin duayen isimlerinden Doğuş 
Yayın Grubu Yönetim Kurulu Başkanı Ac-
lan Acar, ülkemizin geleceğine ışık tutan 
yorumları ile Türkiye 2019 oturumu için 
sahneye çıktı. Acar; “Genel olarak olaylara 
bakınca sert gelen dalgalar önünde duramı-
yorsunuz. Ancak dalganın üzerine çıkarsanız 
yükselebilirsiniz. Dolayısıyla biraz işe vizyon 
katmak gerekiyor. Geleceği anlayabilmek 
için de dünyada neler oluyor diye bakmak 
gerekiyor. Küresel ortamda birtakım olaylar 
birbirini çok yakından etkilemeye başladı. 
Global trendleri izlemek lazım... Dünya eko-
nomik forum toplantılarında görüştüğümüz 
trendleri paylaşmak istiyorum. Sosyal med-
ya ve mobil teknolojiler hayatımıza girdikçe 
bireyler daha da güçlü hale geliyor. Özellik-
le perakende başta olmak üzere eğilimleri 
etkiliyor. İletişimde güven unsuru diyalog 
ve yetkinlik öne çıkıyor. Gelişmiş ekonomi-
lerden gelişmekte olan ekonomilere doğru 
kayan bir güç dengesi söz konusu... Özellik-
le Asya Pasifik Bölgesi’nde Çin ve Kore ile 
başlayan öncesinde de Japonya, gelişmekte 
olan piyasaları öne çıkarıyor. Teknolojinin 
de yardımıyla dijitalleşme ile nesnelerin in-
ternetinin hayatımıza girmesiyle gelişmişlik 
farkı giderek kapanıyor. Bir de Türkiye’nin 
şöyle bir avantajı var; biz bazı konularda 
çağı daha erken yakalıyoruz. Mesela geç-
miş dönemlerde teknolojik yatırımlarda geri 
kaldığımız için yeni yatırımlarla öne geçiyo-
ruz. Örneğin, cep telefonu kullanmaya çalış-
tığında Avrupa’da ne kadar ilkel bir sistemin 
işlediğine şahit olabilirsiniz. Yine Türkiye 
çek kullanımından kredi kartına geçti ve 
bugün mobil ödeme sistemlerinin hızlı bir 
şekilde hayatımıza entegre edebildik. Genç 
nüfus, kreatif ve daha hızlı hareket ederken 

PERAKENDE GÜNLERI’18, YARATICILIK, ÖNGÖRÜ 
VE SANATA DOKUNAN OTURUMLARLA SON BULDU
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ülke olarak da bu yapının avantajlarını kul-
lanıyoruz. Diğer yandan geldiğimiz noktada 
sürdürülebilirlik çok önemli hale geldi. Tür-
kiye şu an içinde bulunduğumuza benzer 
dönemleri çokça yaşamış ve atlatmıştır. Hiç 
şüphe yok ki bu dönemi de atlatacaktır. Her 
şey bir yana bugünden itibaren tasarruflu 
olmalı, planlı bir şekilde hareket etmeliyiz. 
Bu düsturu hayatımızın her alanında yaka-
lamalıyız.”

Perakende Günleri’18’in son oturumu ise si-
nema sektöründe elde ettiği başarılarla tüm 
dünyada adını duyuran ve ülkemizi gurur-
landıran Yönetmen Ferzan Özpetek, Sunu-
cu Gülay Afşar ile ‘Nasıl Yaşadığımız Değil, 
Nasıl Anlattığımız’ oturumunda bir araya 
geldi. Özpetek; “Türkiye’ye çok sık gelmiyo-
rum ama hoşuma gidiyor değişiklik. İnsanın 
iki evi, iki ülkesi, iki bayrağının olması güzel 
bir şey. Gidip gelirken sürekli yenileniyor 
insan… Asistanlık yaptığım dönemleri hatır-
lıyorum iki asistandık. Bedavaya yaptığımız 
zamanlar. Sanıyorum, Türk olduğum, yani 
başka bir ülkeden gelmemden dolayı daha 
fazla bir şeyler yapayım istedim.Paydos olu-
yor ‘ben yaparım’, cumartesi araştırma ya-
pılacak, ‘ben tatil yerine araştırma yaparım’ 
diyorum. Bu nedenle söyleyebilirim ki mar-
ka olma yolunda ilk madde çalışkanlık. Bu 
çalışkanlık Türkler’de var. Türklerin çalışkan 
olduğunu Türkiye’den ayrıldıktan sonra an-

ladım. Şöyle bir şey yaşadım çalışkanlıkla il-
gili; evimle ilgili bir sorunum oldu. İtalya’daki 
mali danışmanıma başvurdum ve bir şey iste-
dim. Günlerden çarşamba ve bana pazartesi 
günü halledip gönderirim dedi. Türkiye’deki 
kişi sordu: ‘bugün neden vermiyorlar?’ Bende 
hemen tekrar İtalya’daki danışmanı aradım 
ve hemen ‘bugün de olur’ dedi. O çalışkan-
lıkla ilgili ilk deneyimimdir. Çünkü Türkiye’de 
birine bir şey söyleyince o gün o iş bitmiş 
oluyor” yorumlarında bulundu.

Şans faktörüne çok inanıyorum…

Ferzan Özpetek konuşmasına şöyle devam 
etti: “Uygun zamanda uygun yerde olmak 
çok önemli… Hamam filmini çektim ve İtal-
ya’ya gittim. Film iyi değil diye Venedik Film 
Festivali’ne almadılar. Moralim çok bozuldu. 
Daha sonra Berlin Film Festivali’ne de alma-
dılar. Sonra Berlin’de filmi gönderdiğimiz kişi 
Cannes’da filmi başka birine gösteriyor. O da 
filmi almak istediğini söylüyor. Hayat bize 
şunu gösteriyor: Her şeye hazırlıklı olacak-
sın ve şans faktörü çok önemli. Cahil Periler 
prototip oldu. Filmi ilk gören dağıtım şirke-
tinden bir arkadaşım, bu filmin bana yıllar 
boyu üzerinde kalacak yönetmenlik tarzını, 
ışığını, konusunu çok anlatacaklar demişti. O 
kişinin dediği gerçek çıktı ve herkes o filmi 
anlatıyor.”
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Melekler 2018 Victoria’s Secret defilesini ve 
Fifth Avenue mağazasında kurulan VIP pod-
yumu kutlamak için New York’ta buluştu. De-
fileden ilham alarak giydikleri, podyumdaki 
parçaları günlük görünümlerine kusursuzca ek-
leyen melekler göz kamaştırdı.

Victoria’s Secret melekleri 
Elsa Hosk, Jasmine Tookes 
ve Josephine Skriver 2018 
Defilesini Kutlamak İçin
Bir Araya Geldi!
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Meleklerden Jasmine bu sezona özel Victoria’s Secret 
x Mary Katrantzou tasarımı büstiyeri, Elsa ise giydiği Ate-
lier Swarovski imzalı Dream Angels Fantasy Bra sütyeni 
ile birbirinden seksi ve göz alıcı fotoğraflar verdi.

Victoria’s Secret’ın Fifth Avenue mağazasın-
da bulunan VIP podyum deneyimi ile müş-
teriler; pembe halıda yürüyebilir, meleklerin 
sahne arkası sırlarını keşfedebilir ve ikonik 
melek kanatlarıyla fotoğraf çektirebilirler.
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Yüksek enflasyonlu ekonomik ortamda hayatın daha pa-
halı hale gelmesi sebebiyle herkesin ciro endişesine kapıl-
dığı bugünlerde “piyasa nasıl olursa olsun yatırımcının ce-
bine nakit girmelidir. Çünkü piyasadaki en önemli oyuncu 
yatırımcıdır, yatırımcı olmazsa piyasalar da olmaz.” 

O halde yatırımcılığın doğası gereği bir para kaynağına 
sahip olmak için yatırım yapmış olan yatırımcının her ko-
şulda çok para kazanması gerekli ki, “sektörün geleceğine 
yatırım yapılabilsin ve gençlerimize iş imkânı sağlanabil-
sin.” Umut dolu bir gelecek içinde piyasa da paranın bol ve 
ucuz olması, dolayısıyla kurların düşük likiditenin ise bol 
olması lazım ki çarklar yeniden dönmeye başlasın. Çarklar 
dönünce büyüme olsun, büyüme olunca da ceplerimiz de 
para, sofralarımız da yemek olsun.

Ülkemizin mevcut ekonomik modeli sermaye piyasaları ve 
maliye politikaları yani faiz ve dövizdir. İhtiyaç olduğunda 
faizleri arttırarak ekonomiyi soğutma veya ekonomi so-
ğuduğu zaman harcamayı arttırmak için faizleri düşürme 
üzerine kuruludur. Üstelik TL’nin yabancı para birimi kar-
şısındaki kırılganlığı nedeniyle oluşan bu yüksek enflasyon 
ortamında artık bir yatırımı gerçekleştirmek için daha faz-
la TL’ye ihtiyaç duyulmakta. Bu da projeyi gerçekleştiren 
yatırımcının “pahalılaşan finansman maliyetleri nedeniyle” 
daha fazla borçlanması anlamına gelmektedir. 

Dolayısıyla Avm yatırımını gerçekleştirmek amacıyla borç 
/ alacak ilişkisiyle borçlanmış olan yatırımcının borçlanma-
yı yalnız bankacılık sistemi üzerinden yüksek faiz rakamı 
ödeyerek yapması, ‘Avm’leri, faiz oranı riski ile birlikte yö-
netilmesi zor bir diğer risk olan nakit riski ile karşı karşıya 
bırakır.  Bu durum da içeri giren paradan daha fazlasının 
dışarı çıkması, yatırımların gelir / gider rakamını olumsuz 
etkilemesi, kira tahsilatını zorlaştırması ve kârlılığın azal-
ması anlamına gelir.

O halde gelir ile gider arasında bir fark varsa yüksek kârlı-
lık için ne yapılabilir?

Mevcut finansal yapısı içerisinde Avm projelerini fonla-
yacak sermaye piyasaları gibi bir kaynak varken yatırımcı 

ihtiyaç duyduğu parayı tek başına bankacılık sistemi üze-
rinden değil de bankacılık ve sermaye piyasaları üzerinden 
“halka arz yoluyla para fazlası olan kurum ve küçük tasar-
ruf sahiplerinden borsa aracılığıyla faizsiz temin etmesi,” 
sermaye sorunlarına çözüm getirecek. Ve elde edilen ucuz 
para ile Avm’nin borç yükü azaldığından, “hisselerin fiyat-
ları borsanın normal seyrinden daha yüksek bir değer ile 
işlem görerek” projenin hızla kâr etmesi mümkün olacak-
tır.’ 

Hali hazırda bu süreçten geçmiş ve halka açılmış olan şir-
ketler ise ucuz kaynak ihtiyaçlarını “kısa vadeli borç se-
nedinden başka bir şey olmayan finansman bonosu veya 
uzun vadeli şirket tahvili satarak” kâr odaklı hevesli yatı-
rımcılardan kolaylıkla para toplayarak finansman sorunu-
na çözüm getirebilirler.

Öyleyse günümüz ekonomik koşullarında hayatta kalmak 
için işimizin en önemli parçası finans olduğundan önceden 
lokasyon, lokasyon, lokasyon, denirken artık bu cümlenin 
finansman, finansman, finansman olduğu anlaşılmaktadır. 
Özellikle yüksek enflasyon nedeniyle ekonomik zorluklar 
yaşadığımız bu dönemde sektördeki başarının anahtarı 
Avm’de bir kazanma kültürü oluşturma yani mevcut ki-
racıları tutma, yeni kiracılar kazandırma ve tüm kiracıların 
yüksek cirolar elde etmesi için onları motive eden yatırım-
cının kazançlı çıkması yönünde olacaktır.

O halde Avm, “birinci önceliği nakit elde etmeye dolayısıy-
la ciro takibi ve kira tahsilatlarını maksimumda tutmaya, ek 
gelirleri arttırmaya ve harcamaları azaltmaya verip ikinci 
önceliği ise ziyaretçi yaratmaya ve onları elde tutmaya ve-
rerek yüksek enflasyon ortamında bile kolaylıkla para akışı 
elde edilebilir.”

Sonuçta kaybetmek için değil kazanmak için oynanan bu 
oyunda, harcamalar için paranın %100’ünü banka ve ser-
maye piyasası koyar. Harcamalar ile borçları kiracılar öder. 
Kârı ise yatırımcı alır. Fakat yüksek kur & yüksek enflasyon, 
oyunun kurallarını sürekli olarak değiştirir ve para kazan-
ma oyununun yarattığı fırsatlardan yararlanan yatırımcılar 
hızla güçlenir. 

Kazanmak İçin
Oynamak

AVM’lerde Ekonomik 
Başarının Sırları - 4 -

Hakan Yıldız
Agora Antalya Alışveriş Merkezi Müdürü
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Engin Yıldırım

Alışveriş merkezleri ziyaretçilerine daha iyi 
seçenekler sunarak, tüketicilerin beğenisi-
ni kazanmak amacıyla hizmet vermektedir. 
Günümüzde bu amaca ulaşabilmek için 
yalnızca kaliteli ve ucuz ürün sunmak ziya-
retçilerin ilgisini ve beğenisini kazanmak 
için yeterli olmamaktadır. Artık günümüz 
tüketicisi günlük hayatın stresinden uzak-
laşıp alışverişin yanı sıra eğlenmek, keyifli 
ve kaliteli vakit geçirmek istiyor. Bu neden-
le Alışveriş merkezleri, eğlence ile alışve-
rişin buluştuğu yepyeni bir kulvar yarattı. 
Günümüzde gayrimenkulde yükselen de-
ğer olan karma projelerde AVM’lerle bir-
likte eğlence merkezleri, tematik parklar, 
çocukların yanı sıra yetişkinlere de hitap 
eden dev eğlence konseptleri tasarlanı-
yor. Eğlence ve Alışverişin birlikte olduğu 
çekim gücü yüksek dev karma projeler 
gerek yurt içinden,  gerekse yurt dışından 
milyonlarca turisti çeker. Eğlence turizmi 
ile birlikte alışveriş, konaklama, ulaşım vs. 
Diğer sektörlerde pastadan pay alır.

Yalnızca büyüklere değil çocuklara yönelik 
eğlence imkânları da alışveriş merkezleri-
ni daha popüler kılıyor. Alışveriş merkez-
lerinin kiracıları olan sinemalar, eğlence 
merkezleri gibi mekanların dışında alış-
veriş merkezleri özel günlerdeki okullar-
la yapılan etkinlikler, konserler, çocuk ve 
gençlik kulübü etkinlikleri çerçevesinde 
yapılan etkinlikler, animasyonlar, yarışma-
lar, kültür-sanat aktiviteleri, festivaller ile 
dağıtılan promosyonlara ev sahipliği yapı-
yor. Çocuklar oyun salonunda veya çocuk 
kulübü etkinliklerinde oynarken anne-ba-
ba alışveriş yapıyor. Çocuklarıyla aynı çatı 
altında bulunmak da onlar için bir güven 

unsuru oluyor. Alışveriş merkezlerinin ça-
lışma saatlerinin cadde mağazalarına göre 
uzun olması, eğlence sektörü açısından bir 
avantaj. Malum alışveriş yapmanın temel 
nedenlerinden biri de keyif vermesidir.

AVM’ler ziyaretçilerini mutlaka eğlendirmek 
ve keyifli bir ortamda alışverişin yapılmasını 
sağlamak durumunda. Geleceğin AVM’le-
rinde en önemli unsur ‘eğlence’ unsuru 
olacaktır. Bu,  AVM’nin yaşam merkezi ol-
masının bir gereğidir. Mağaza karmanızda 
eğlence sektörüne ayırdığınız pay, keyifli bir 
alışveriş ortamı yaratmak için yeterli seviye-
de olmalı. Eğlence faktörünü güçlü kılmak, 
alışveriş merkezleri açısından üç yönde çok 
önemli katkı sağlamaktadır; 

1. Farklılaştırmak,
2. Çekim gücü oluşturmak 
3. AVM içerisinde kalış süresini artırmak

Alışverişte farklılık yaratmak için işe ‘neşe ve 
mizah’ katılması etkili olmaktadır. Farklı olan 
kazanır! Ama fiyatla farklılaşmaktan daha 
başka fikirler de üretilmelidir. Hizmetin ve 
ürünün sunuluş tarzını farklılaştırmanın en 
önemli yolu neşenin kullanımıdır. Neşe bizi 
birbirimize bağlar, neşeyle öğrenilen bilgi-
ler kolay kolay unutulmaz, neşe dilden dile 
reklam yaptırır! O nedenle alışverişte neşe 
faktörünü ciddiye alın ve neşe yaratacak her 
fırsatı değerlendirin. Çoğu müşteri kendisini 
hiçbir mağazaya ait hissetmiyor. Artık pera-
kendeciler sadık müşteri değil, ilgili müşteri 
yaratmak ve müşterinin ilgisini canlı tutmak 
zorundalar. Ürünü değil, ürünün heyecanını 
satmak zamanıdır; Bunun yolu da neşeden 
geçer. Sıkıcı mağaza satmaz! 

Dekorasyonunuzdan ürün sunumunuza, 
müşteri ilişkilerinizden satış sonrası hizme-
tinize kadar mağazanız merak ve heyecan 
yaratmalıdır. Mutlu, neşeli promosyonlar, 
mevcut ve potansiyel müşterilerinizin AVM 
ve/veya mağazanız hakkında konuşmasını 
sağlar. Promosyon ne kadar ilginç olursa o 
kadar reklam yaparsınız. Örneğin çocukla-
ra yönelik yapılan boyama kitabı hem ço-
cukların neşeli vakit geçirmesini, hem de o 
merkezdeki mağazaların ve satılan ürünle-
rin eğlenceli bir şekilde öğrenilmesini sağ-
lar. Özel günler için hazırlatılan şiir, masal, 
fıkra kitapları ve puzzle da neşeli, ses geti-
ren ve kalıcı promosyonlardır. Bu tür pro-
mosyonlar maliyeti çok düşük, geri dönüşü 
çok büyük neşeli promosyonlardır. Alışveriş 
merkezindeki sinemada oynayan komedi 
filmleri, tiyatro salonunda gerçekleştirilen 
stand up gösterileri, merkezdeki renkli süs-
lemeler, animatörlerle yapılan aktiviteler, 

söyleşiler, imza günleri, dans gösterileri, 
çeşitli yarışmalar, müzikli gösteriler vs. zi-
yaretçilerin yüzünü gülümsetebilen diğer 
öğelerdir. Ama her şeyden önce müşterinin 
alışveriş merkezinin kapısında gülümseye-
rek karşılanması, hizmetlerin aksaksız yerine 
getirilmesi ve varsa problemlerin müşteri 
ilişkileri bölümünce veya yönetim kadro-
sundan bir kişi tarafından sakin, anlayışlı, 
pozitif bir tavırla, sabırla dinlenmesi ve çö-
züm üretilmesidir.

Eğlence sektöründe son yıllarda yükselen 
trend ise ‘tema parklardır’. Tema park veya 
eğlence parkı, belli bir temaya dayanan, 
yaygın bir alanda açık ve kapalı alanlarda 
yer alan farklı eğlence tesislerinden olu-
şan eğlence merkezleridir. Tema parklarda 
genelde oldukça kalabalık insan grupları-
na hitap eden farklı sayıda ve amaçta eğ-
lence yeri, roller coaster, pek çok elektrikli 
oyuncak ve makinanın bir araya gelmesiyle 
oluşan eğlence merkezi ve çeşitli etkinlikler 
yer alır. Bu tema parklar yerine göre AVM, 
Hotel, Marina, Hediyelik eşya merkezi, yi-
yecek-içecek alanları vs. ile desteklenir. Asıl 
önemli olan ise işletmesidir. Ziyaretçiler 
için cazibe merkezi haline getirmek, tekrar 
tekrar getirebilmek için teknolojik yenilik-
leri, farklı etkinlikleri müşterinin hizmetine 
sunmak, sürekli olumlu anlamda şaşırtmak, 
beklentiye sokmak, asıl işi olan eğlendir-
meyi başarabilmek lazım. Unutulmamalıdır 
ki çok güldüğünüz bir espriye bile ikinci, 
üçüncü kez, kısacası her seferinde daha az 
gülersiniz. Ve en sonunda da gülmezsiniz. 
İşte bu nedenle eğlence sektöründe de zi-
yaretçileri çeken yeni, farklı, ilk, keyifli ve 
ziyaretçileri de işin içinde katan aktiviteleri 
sürekli yapmak ve onları tema parktan ‘tek-
rar geleceğiz’ düşüncesiyle mutlu ayrılmala-
rını sağlamak lazım.

GELECEĞIN AVM’LERINDE EN ÖNEMLI UNSUR EĞLENCE
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Gonca Tekeli
Avukat

Köşe başındaki o hep gittiğimiz restoran, 
yıllardır ayağımızdan eksiltmediğimiz güze-
lim ayakkabılar, evlerimizi süsleyen halılar... 
Neler mi bunlar, her gün bir yenisinin daha 
eklendiği, iflastan önceki son çıkış noktasın-
daki markaların listelerinden birer kesit. Yani 
Korkordato çıkmazındaki şirketler! Keşke bu 
nostaljik söylemi güzel bir cümle ile devam 
ettirebilseydik, ama cümlenin sonu da süre-
cin sonu gibi pek güzel devam edecek gibi 
durmuyor. 

Kasım ayında basında yer alan haberlere 
göre Türkiye’de halihazırda konkordato 
ilan eden şirketlerin sayısı 3000’in üzerin-
de. İTO Başkanı’nın yapmış olduğu açık-
lamalara göre ise bu spekülatif haber-
lerin aksine tüm Türkiye'de sayı 500'ün, 
İstanbul'da ise 100'ün altında... Rakamsal 
olarak tam bir tespitin yapılmasından zi-
yade, konkordato uygulamasındaki en 
çarpıcı konu, pek çoğu tanınmış marka 
niteliğindeki ve uzun yıllardır sektörün-
de öncü konumundaki şirketlerin de bu 
sarmalın içinde yer alması ve hatta bu-
nun domino etkisi ile içine başka pek çok 
konkordato mağduru şirketi de alarak 
büyümesidir. 

OHAL kapsamında 31.07.2016 tarihinde ya-
yınlanan 669 sayılı Kanun Hükmünde Karar-
name’nin 4. Maddesi ile sermaye şirketleri-
nin iflas erteleme talebinde bulunması ve 
mahkemelerce iflas ertelemeye karar veril-
mesi engellenmiş ve konkordato bu şekilde 
yeniden gündeme gelmişti. Yatırım ortamı-
nın iyileştirilmesi amacıyla yapılan mevzuat 
değişiklikleri kapsamında da 15.03.2018 
tarihli Resmi Gazetede yayınlanan İcra ve 
İflas Kanunun ve Bazı Kanunlarda Değişiklik 
Yapılması Hakkındaki 7101 sayılı Kanun ile 
konkordato yolunda bazı düzenlemeler ya-
pılarak sürecin aktif şekilde uygulanmasının 
önü açılmıştır.

Konkordato, aslında İcra İflas Kanunu (“İİK”) 
madde 285- 309 hükümlerinde düzenlen-
miş, mali durumu bozulmuş olan borçlular 
ile borçlunun alacaklılarını korumayı amaç-
layan, borçlu ile alacaklılar arasında yapılan 
ve mahkeme tarafından onaylanan bir yeni-
den yapılandırma anlaşmasıdır. 

Böylece konkordato kapsamındaki borçlu 
şirket, alacaklıları ile mahkeme aracılığıy-
la vade uzatımı veya anapara ve/veya faiz 
borcu indirimi anlaşması yapabilmektedir. 

Dolayısıyla prensip olarak konkordato, iflas 
sürecinden bir önceki çıkış kapısı olarak, 
borçlunun korunmasını hedef alan ve bu 
sayede iflasın önüne geçmeyi amaçlayan 
bir koruyucu kalkan vazifesi görmektedir. 

Bu kalkan öylesine kuvvetlidir ki, borçluya 
karşı daha önce yapılan takipler de dahil 
olmak üzere hiçbir takip yapılamaz ve ev-
velce başlamış takipler durur, ihtiyatî ted-
bir ve ihtiyatî haciz kararları uygulanmaz, 
takip işlemlerine ilişkin zamanaşımı ve hak 

KONKORDATO İKİLEMİ
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düşüren müddetler işlemez! Tasdik edilen 
konkordato projesi aksine hüküm içermedi-
ği takdirde kesin mühlet tarihinden itibaren 
rehinle temin edilmemiş her türlü alacağa 
faiz işlemesi durur. Konkordatonun taraflar 
için bağlayıcı hâle gelmesi, geçici mühlet 
kararından önce başlatılmış takiplerde ko-
nulan ve henüz paraya çevrilmemiş olan ha-
cizleri hükümden düşürür. 

Konkordato sürecinde sadece işçi alacak-
ları, (vergi alacakları gibi) kamu alacakları 
(verilen mühlet süresince kamu alacakları 
bakımından icra takibi yapılamamasına rağ-
men konkordato anlaşmasının mahkeme 
tarafından tasdik edilmesiyle icra takibi ya-
pılabilir), rehinli alacaklar (rehinli alacaklar 
bakımından rehinli alacaklılar ile yapılan ve 
konkordato teklifi ile birlikte mahkemeye 
sunulan yeniden yapılandırma teklifi söz 
konusudur), geçici ve kesin mühlet içinde 
komiserin izniyle akdedilmiş borçlar açısın-
dan koruma mümkün değildir.

Uzatılmış geçici ve kesin mühlet ile birlikte 
en fazla 23 ay ile sınırlandırılmış olan kon-
kordato süresi zarfında borçlu, konkordato 
komiserinin nezareti altında işlerine devam 
edebilir. Borçlu, mahkemenin izni dışında 
kendisine verilen mühlet kararından itiba-
ren rehin tesis edemez, kefil olamaz, taşın-
maz ve işletmenin devamlı tesisatını kısmen 
dahi olsa devredemez, takyit edemez ve 
ivazsız tasarruflarda bulunamaz.

Tüm bu yapılabilir ve yapılamazlar liste-
sinden de genel olarak anlaşılacağı üzere 
konkordato ilan etmiş bir borçlu bu süre 
boyunca o kadar korunur bir haldedir ki 
karşısında tüm alacaklıları uzunca bir süre 
işlem yapamaz halde kalmaktadır.

Ancak uygulaması ortadan kaldırılan iflas 
erteleme ile kıyaslandığında konkordato-
nun çok daha kolay başvurulabilir bir yön-
tem olması ve iflas ertelemeye yalnızca 
anonim şirketler başvurabilirken, konkorda-
toya şahıs şirketi ya da kooperatif olarak da 
başvuru yapılabiliyor olması sürecin hangi 
amaçla ilerlediği yönünde karışıklık algısı 
yaratmakta. Zira iflas ertelemeye başvura-
cak bir şirketin borcunun, alacaklarından 
daha fazla olması gerekmekte iken konkor-
datoya başvurmak için sadece "borçaları 
ödeyememek" ya da "ödeyememe riskinin 
olması" yeterli sayılmakta.

Esasen konkordato kapsamında borçluya 
mühlet verilebilmesinin şartları konkorda-
tonun başarılı olma ihtimalinin bulunma-
sı ve borçlunun alacaklılarına zarar verme 
kastı taşımamasıdır. Mahkeme, bu şartların 
mevcut olduğunu görürse konkordato tale-
bini kabul eder ve bir veya birkaç konkorda-
to komiseri tayin eder. Komiser, alacaklıları 

toplantıya çağırır ve alacaklılar yapılacak 
oylama sonucu konkordatonun kabul edilip 
edilmeyeceği hakkında karar verirler. Bu es-
nada “Alacaklıların yarıdan fazla ve alacağın 
üçte iki çoğunluğu oluşturması şartı aranır”. 
Alacaklıların konkordatoyu kabulü üzerine, 
konkordato ticaret mahkemesinin tasdikine 
sunulur. Ticaret mahkemesi, konkordatoyu 
tasdik ederse, konkordato hüküm ve sonuç-
larını doğurmaya başlar.

Ancak tüm bu süreçteki en önemli dilemma, 
masanın diğer tarafındaki aktörün kim ol-
duğunda yatmaktadır. Zira, alacaklıların ya-
rıdan fazla ve alacağın üçte iki çoğunluğunu 
oluşturması  şartı, uygulamada ekseriyetle 
bankalar, finans kuruluşları ile büyük ölçekli 
alacaklılardan oluşan çoğunluğun verdiği 
uzlaşma kararı ile yerine getirilmekte. Yani 
borçlular esasen bankalar, finans kuruluşları 
ile büyük ölçekli alacaklılar anlaşma masa-
sında buluşarak süreci yürütmekte ve yapı-
landırma anlaşmasından, masanın dışında 
kalan diğer orta ve küçük ölçekli alacaklılar 
ancak konkordato kararı mahkemece alın-
dıktan sonra haberdar olmaktadırlar.  Bu da 
konkordato ile korunmaya çalışılan borç-
ludan alacaklı olan bir diğer borçlu grubu-
nun oluşmasına ve zincirleme şekilde başka 
konkordato borçlularının ortaya çıkmasına 

sebebiyet vermektedir. 

Bu şekilde bir taraftan konkordato ilan et-
miş olan borçlu yaklaşık 23 ay gibi bir süre 
dokunulmazlık zırhı ile korunarak büyük 
alacaklısına olan yapılandırılmış borçlarını 
yerine getirmeye çalışırken bir diğer yandan 
da orta ve küçük ölçekli alacaklılar sürecin 
en uç köşesinde alacaklarını tahsil etme 
kaygısı yaşamaktalar. 

Özündeki borçluyu kurtarıcı gayeye karşın, 
konkordatonun bir diğer tarafı olan alacak-
lının süreç içindeki konumunu göz önünde 
bulundurduğumuzda konkordatonun “çok 
doğru ve sınırlı” uygulanması gerekli önem-
li bir hukuksal mekanizma olduğu gerçe-
ğini hatırlamak gerekiyor. Zira, gündemde 
sürekli yeni bir şirketin daha konkordato 
ilan etmiş olduğuna dair yer alan haberler, 
bu sınırlı uygulamanın ne kadar doğru uy-
gulandığı yönünde akıllarda soru işaretleri 
oluşturmakta ve her gün yeni bir şirketin 
daha bu girdabın içine çekildiği yönünde 
endişeler doğurmakta. 

Borçların yeniden yapılandırılması ile birlik-
te gelecek sağlam finansal temellerin sü-
reçteki tüm taraflar açısından yeni, güzel ve 
üretken bir yılın başlangıcı olması dileğiyle...
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Her cuma Best FM canlı yayınıyla 
Capacity AVM’de Farkındalık Stüd-
yosu tarafından gerçekleştirilen 
“Yasemin Şefik ile İki Koltuk” progra-
mı kasım ayında birbirinden değerli 
konukları ağırladı.

2 Kasım’da ilk konuk Yusuf Güney oldu. Müzik 
piyasasında verdiği kısa bir aradan sonra yep-
yeni şarkısı “Yaradanım” ile sevenleriyle buluşan 
Yusuf Güney, Şefik’in sorularını yanıtladı. Yeni 
projeleriyle ilgili bilgiler veren Yusuf Güney, 
yakın zamanda hem televizyon hem de müzik 

YASEMIN ŞEFIK ILE
İKI KOLTUK KASIM
AYI’NDA DA
HIZ KESMEDI

camiasında daha fazla yer alacağını söyledi. 
Kasım ayında ‘yemek programıyla’ ekran-
lara gelecek olan Güney, aşçılık hünerlerini 
sergilemeye hazır! Yasemin Şefik’in sorula-
rını cevaplayan sanatçı 2019 yılında da bir 
dizi projesi ile ekranlara geleceğinin sinya-
lini verdi. 

9 Kasım’da gerçekleşen programda 2.konuk 
İrfan Özata’nın katılımıyla renklendi. 10’dan 
fazla enstrüman çalabilen ve 3 tanesinde 
profesyonel olduğunu dile getiren İrfan 
Özata, nota veya armoni bilmese de müzik 
üreten insanların çok iyi bir kulağa sahip 
olabildiğini ve bu insanların ‘müzik cevheri’ 
taşıdığını vurguladı.

16 Kasım’da ise Yasemin Şefik, Zeynep 
Mansur’u ağırladı. Müzik kariyerindeki 25 
yıllık tecrübesini anlatan Mansur, Yasemin 
Şefik ile keyifli bir sohbete imza attı. İki yılda 
bir şarkı çıkardığını söyleyen Mansur, se-
çimlerinde çok titiz olduğunu ve kolay be-
ğenmediği açıkladı. Başarılı şarkıcı, “İyi bir iş 
yaparsan ve iyi müzisyenlerle çalışırsan şar-
kıların da eskimiyor. Onun avantajını yaşıyo-
rum” diyerek şarkılarının bugün de popüler 
olduğunu vurguladı. 
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Burcu Polatdemir
NLP Uzmanı

Bir yılı daha geride bırakıyoruz.Tüm yaşan-
mışlıklarıyla ..Şarkıdaki sözler gibi..Küçük 
sevinçleri ve küçük kederleriyle.. Kimimiz de 
büyük kimimizde küçük olsa da  onlarla da 
yaşayamıyoruz onlarsız da..Üzüntüyü kimse 
sevmez elbet ama sonrasında bize ne bıra-
kır.. Ne öğretir yaşadıklarımız..

Çok sevdiğimiz birinin değerini mi? Hayatın 
bir parçasının imkansızlıklardan ibaret oldu-
ğunu mu? Yoksa hayatta her şey mümkün 
noktasına mı götürür bizi yaşadıklarımız.. 
Sizi bir sonraki ‘siz ‘ e taşıyacak ne var hey-
benizde ya da sırtınızdaki yükünüzde mi de-
mem gerekir tam da bu söylediklerime ek 
olarak. Tüm bunları yepyeni bir seneye taşı-
maya kararlı mısınız? Onları yaşamasaydınız 
şu anki ‘siz’ ne kadar siz olurdu hiç düşünme 
fırsatınız oldu mu?  Her yaşanan şey şüp-
hesiz ki bize bir şeyler öğretir . ‘Bir ben var 
bende  benden içeri ‘  der Yunus Emre.. Ben 
onu hep içimizdeki hesaplaşmalar olarak 
yorumlamışımdır içeride yaşanan duygular 
bize şekil verir, yorum getirir,olgunlaştırır. 
Yaşla da olgunluğu denk tutarız ama yaşan-
mışlıklar  bedeli olmayan sürüyle tecrübedir 
ama ders almak içindir, bir sonraki adıma 
farklı bir benlikle geçebilmek içindir ; Onu 

dert edip kendimize yük etmek için değil 
elbette.

İzninizle bu bölümde küçük bir hikaye pay-
laşmak istiyorum sizlerle.

İki keşiş;  dağ tepe ova bayır manastırlarına 
ulaşmak için yola çıkmışlar.Yol boyunca da 
birçok köyün içinden geçiyorlarmış.Köyler-
den birinde bir dere kenarına vardıklarında 
bir kadının onlardan yardım istediğini duy-
muşlar.Kadın çaresizce  kendini karşıya ge-
çirmeleri için onlara yalvarmış .Çünkü nehrin 
akıntısı kuvvetli  kadın da oldukça çelimsiz 
ve güçsüzmüş.Bunun üzerine keşişlerden 
yaşlı olan;kadını sırtına alarak karşı kıyıya 
ulaştırmış.Kadın tüm minnettarlığını suna-
rak keşişin önünde eğilmiş.Daha sonra ke-
şişler yollarına devam etmişler.Genç olan;-
gördükleri karşısında etkilenmiş şekilde 
yaşlı keşişe hayretle sorular sorup ona yap-
tığının manastır kurallarına hiç uymadığını 
içeren konuşmalara başlamış. ‘’Nasıl olabi-
lirki?  İnandığımız öğreti;bize tanımadığımız 
kadınlarla iletişim kurmayı hoş görmemek-
te ama siz bir de kadını karşıya geçirdiniz’’ 
Yaşlı keşiş, duyduklarına yol boyunca hiç 
tepki vermemiş genç keşiş durmadan konu-

HAZIRSAK BAŞLAYALIM

şup dururken.. Varacakları  manastır ufukta 
gözükürken yolculuklarının da sonuna ge-
liyorlarmış.Genç keşiş ,yaşananları kendileri 
için manastır dışında olup olmadığıyla ilgili 
düşüncelerini yinelediğinde yaşlı keşiş dur-
muş ve şu sözleri söylemiş:

‘Ben o kadını ırmağın karşı kıyısında bırak-
tım ama görüyorum ki sen hala sırtında ta-
şıyorsun’

Yeni seneye sırtınızda yükler olmadan gir-
meniz dileğiyle, şimdiden mutlu yıllar.
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Her cuma Best FM canlı yayınıyla Capacity 
AVM’de Farkındalık Stüdyosu tarafından 
gerçekleştirilen “Yasemin Şefik ile İki Kol-
tuk” programı kasım ayında birbirinden 
değerli konukları ağırladı…

Capacity AVM’de Best FM canlı yayınıyla gerçekleşen 
“Yasemin Şefik ile İki Koltuk” programının 23 Kasım’daki 
konuğu olan genç şarkıcı Ertunç, birbirinden renkli açık-
lamalarda bulundu.

O Ses Türkiye’deki performansları ile tanınan 
şarkıcı, yarışmanın ardından teklifler almaya 
başladığını anlattı. Baba Candır dizisiyle ek-
ranlarda yer alan Ertunç, tüm sevenlerine yeni 
projeleriyle birlikte ekrana geleceğinin de ayrıca 
müjdesini verdi. 

Yasemin Şefik’in 30 Kasım’daki konuğu güzel 
oyuncu Jessica May oldu. Yasemin Şefik’in so-
rularını yanıtlayan güzel oyuncu hem radyo ba-
şındaki dinleyenlere hem de Capacity AVM’deki 
izleyenlere keyifli bir sohbet yaşattı. Üç sezon 
boyunca devam eden ve geçtiğimiz günlerde 
final yapan Yeni Gelin dizisi ile ilk dizi projesine 
imza atan May, “İlk dizim olduğu için insanlar 
‘gerçekten çok büyük bir başarı’ diyorlar. Çünkü 
üç sezon devam eden diziler artık çok zor tu-
tunuyor” dedi. Brezilyalı güzel oyuncu uzun za-
mandır Türkiye’de yaşadığını ve Türkiye’yi ikinci 
vatanı olarak gördüğünü belirtti. 

YASEMIN ŞEFIK ILE
İKI KOLTUK KASIM
AYI’NDA DA
HIZ KESMEDI
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SUNA DUMANKAYA’DAN DOĞAL TARİFLER

Suna Dumankaya
Bitki Bilim ve Güzellik Uzmanı

GÜL KOKULU VÜCUT 
SABUNU

MALZEMELER

ꔷ 1 fincan sıvı arapsabunu
ꔷ 1 çay kaşığı badem yağı
ꔷ 4 damla greyfurt yağı
ꔷ 4 damla gül yağı
ꔷ 4 damla lavanta yağı 

HAZIRLANIŞI VE KULLANILIŞI

Tüm malzemeleri karıştırın. Sıvı 
sabununuz hazır. Serin yerde 1 ay 
muhafaza edebilirsiniz.

SOĞUK ALGINLIĞI İÇİN ÇAY TARİFİ

MALZEMELER

ꔷ 1 elma kabuğu
ꔷ 1 portakal kabuğu
ꔷ 1 tatlı kaşığı kuşburnu
ꔷ 1 tatlı kaşığı maydanoz kökü
ꔷ 1 adet limon kabuğu
ꔷ 2 adet çubuk tarçın

HAZIRLANIŞI VE KULLANILIŞI

2 litre suda tüm malzemeyi kaynatıp gün içinde içebilirsiniz.

KEPEK ÖNLEYİCİ MASKE
MALZEMELER

ꔷ 1 yemek kaşığı bal
ꔷ 1 su bardağı süt
ꔷ 1 çorba kaşığı biberiye yağı
ꔷ 1 çorba kaşığı üzüm sirkesi

HAZIRLANIŞI

Malzemeleri karıştırın ve saçınıza masaj yaparak uygu-
layın. 5 dakika bekletip durulayın. Düzenli olarak her 
banyodan önce uygulayın.



82

MALl&MOTTO / Etkinlik

Şehrin gözde buluşma noktası Forum Kapadokya, dokuzuncu yılı şere-
fine ünlü şarkıcı Emre Aydın’ı hayranlarıyla buluşturdu. 25 Kasım Pazar 
günü sevilen şarkılarını akustik performansı eşliğinde Forum Kapadok-
ya misafirleri için söyleyen Aydın, ödüllü radyo programcısı Yasemin 
Şefik’in moderatörlüğünü yaptığı söyleşide hayranlarının sorularını 
tüm samimiyetiyle cevapladı.

Farkındalık stüdyosu tarafından organize edilen söyleşi ve akustik mini 
konser etkinliği için Emre Aydın hayranları saatler öncesinde yerlerini 
aldı. Saat 16.00’da başlayan ve Forum Kapadokya misafirlerinin katı-
lımıyla gerçekleşen etkinlikte Emre Aydın, en sevilen parçalarını Nev-

FORUM KAPADOKYA 9. YAŞINI MUHTEŞEM BIR EMRE AYDIN KONSERIYLE KUTLADI!

şehirli hayranları ile birlikte seslendirdi. Yoğun 
ilgiden çok memnun kalan Aydın, Nevşehir’i çok 
beğendiğini ve ilk fırsatta tekrar gelmek istediğini 
söyledi. Bu buluşma için AVM Yönetimine de te-
şekkür ederek, sahneden ayrıldı.

9 yıldır bölgenin alışveriş ve yaşam merkezi olarak 
bölgenin nabzını elinde tutan Forum Kapadokya 
AVM, düzenleyeceği kampanya ve etkinliklerle ba-
şarısını ziyaretçilerle paylaşmaya devam edecek…
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Fatma Fidan

VÜCUDUNUZU BESLEYİN, KANSERİ DEĞİL!

Kanser sanki bulaşıcı bir hastalık salgını gibi, 
sürekli artıyor… Tıptaki ilerleme kanserdeki 
artışı azaltmadığı gibi ilerlemesini de engel-
leyemiyor!.

Kanser, dünyada ve Türkiye’de yaşamı teh-
dit eden nedenler arasında, kalp ve damar 
hastalıklarından sonra ikinci sırada yer alı-
yor. Günümüz dünyasında kanser insanları 
en çok öldüren hastalıkların başında geliyor.
Her 10 kişiden 3’ü kansere yakalanıyor…

Yanlış beslenme alışkanlıkları hücrelerin 
bozulmasına ve bu hücrelerin kanser hüc-
resine dönüşmesine sebep olabiliyor. İsta-
tistiklere göre yanlış ve dengesiz beslenme 
%35 oranında kanserin nedenleri arasında 
gösteriliyor. Bu yüzden beslenmemize artık 
daha fazla özen göstermek gerekiyor.

Amerika Birleşik Devletleri’nde (ABD) 90 
binden fazla kadın üzerinde yapılan araştır-
maya göre, sofrasında yüksek lif içeren gı-
dalar ile sebze ve meyveye yer veren kadın-
ların meme kanserine yakalanma oranı %15 
daha az görülmüştür.

Yine ABD’de,  yapılan araştırma, zeytinyağı 
ve yeşil yapraklı sebzelerin ağırlıklı olarak 
tüketildiğinde erkeklerin, prostat kanserine 
yakalandıklarında iyileşme oranlarının diğer 
besinleri tüketenlere oranla çok daha yük-
sek olduğunu ortaya çıkmıştır. Aynı araş-
tırmada, Akdeniz mutfağı ile beslenenlerin 
mide kanserine yakalanma risklerinin diğer 
gruba oranla %33 daha az olduğu da belir-
lenmiştir.

American Cancer Society (Amerikan Kanser 
Derneği) sağlıklı bir diyet eşliğinde ideal ki-
lonuzu koruyup, yetişkinler için haftada en 
az 150 dk. orta yoğunlukta egzersizle al-
kol ve tütün ürünlerinden kaçınarak yaşam 
boyu kansere yakalanma riskinin önemli öl-

çüde azaltılabileceğini belirtmiştir.

Soğan, Sarımsak
Soğan, İçeriğinde bulunan “organosülfür” 
ile birçok kanser türüne karşı koruyucu etki 
göstermektedir. 

Sarımsak, İçerdiği aktif bileşen ‘allisin’ sa-
yesinde pek çok kanser türüne karşı savaş-
maktadır. 

Yapılan çalışmalar allisin bileşiğinin kanser 
hücreleri üzerinde öldürücü ya da hücrenin 
büyümesini durdurucu etkiye sahip oldu-
ğunu göstermektedir.  İçerdiği A ve C vi-
taminleri ve az miktarda içerdiği kalsiyum, 
potasyum, kükürt ve çinko gibi mineraller 
ile sarımsak; yapılan çalışmalarda deri, ko-
lon, akciğer kanseri ve lösemiye karşı koru-
yucu etki gösterdiği gözlemlenmiştir.

Domates
C vitamini, fitokimyasallar ve likopen içeri-
ği yüksektir. Rengini içerdiği ‘likopen’ isimli 
antikanser bileşiğinden alan domates de 
kansere karşı korunmamıza yardımcıdır. 
Araştırmalara göre likopen, genel olarak 
çok çeşitli tümör hücrelerinin büyümesini 
baskılamakta ancak özellikle prostat kanse-
rinde daha etkili bulunmaktadır.

Brokoli
Yüksek oranda ‘sülforofan’ bileşiği içerdiği 
için, brokoli antikanser besindir. Özellikle 
meme kanserine karşı savaşan besinlerden-
dir.

Yapılan bir çalışmada; beslenmelerine 
brokoliyi ekleyen ve düzenli tüketenlerin, 
meme kanseri hücrelerinin sayı ve büyük-
lüğünde %75’e varan oranda azalma tespit 
edilmiştir. Başka bir çalışmada ise; prostat 
kanseri ve brokoli tüketimi incelenmiş, so-
nuçlar %50 oranda tümör hacminin küçül-
düğünü göstermiştir.

Tarçın
Kan şekerini dengelemesiyle ünlü olan tar-
çın baharatı aslında antiinflamatuvar etkisi 
ile kanser gelişimini engellemeye de yar-
dımcıdır. Özellikle tarçının uçucu yağı ile 
ilgili çalışmalar yapılmış ve baş-boyun kan-
serli hastalarda tümör boyutunun küçüldü-
ğü ile ilgili olumlu sonuçlar alınmıştır.

Zerdeçal
İçerdiği ‘curcumin’ maddesi sayesinde; an-
tiinflamatuvar, antioksidan ve antikanser 
özellik göstermektedir. Yapılan bir çalışma-
da ;  düzenli olarak, 30 gün boyunca, günde 
4 gr zerdeçal tüketiminin, kolon üzerindeki 

lezyonlarda %40 oranında bir azalma sağ-
ladığı tespit edilmiştir. 

Turunçgiller
Mandalina, portakal, greyfurt gibi meyve-
lerin posa içerikleri yüksek olduğu için tü-
ketimi sindirim sisteminde olumlu etkileri 
mevcuttur. Bağırsak sağlığını korumaya ve 
geliştirmeye ve kolon kanserine yakalanma 
riskini azaltmaya yardım ederler. Yapılan 
çalışma sonuçları değerlendirildiğinde, 
hafta genelinde tükettiğiniz meyveleri dü-
şünürsek; 3 porsiyonunu turunçgillerden 
seçmeniz mide kanserine yakalanma ris-
kinizi %28 oranında azaldığı görülmüştür.

Keten tohumu
Bolca lif içeren ve omega-3 ün bitkisel kay-
naklarından olan keten tohumu; yapılan 
çalışmalara göre kanser hücrelerinin küçül-
mesine yardımcı olmaktadır.

Yeşil çay
Yeşil çaydaki epigallokateşin-3-gallat 
(ECGC) başta olmak üzere kateşin karışım-
larının kanser önleyici etkilerinin olduğu-
nu çalışmalarda gösterilmiştir. Yeşil çayın 
mide ve bağırsak kanserine karşı olumlu 
etkisi olduğu bilinmektedir.

Soya fasulyesi
Anti kanser besinlerin başında da soya sütü 
ya da soya filizi olarak da tüketebilen soya 
fasulyesi gelmektedir. Özellikle östrojen 
hormonuna olan etkisiyle mesane kanse-
rini önlediğine dair pek çok çalışma var-
dır. Japonya’da yapılan bir çalışma, yüksek 
soya bazlı protein tüketen erkeklerin mide 
kanserine yakalanma riskinin daha düşük 
olduğunu farklı araştırmalarda belirtilmiş-
tir.

Üzüm 
Polifenolik bileşenleri proantisiyanidler ve 
tokoferol içerir. Bunlar antioksidandır.Kan-
ser hücrelerinin toksik etkisini bloke ede-
rek büyümelerini engelleyen üzüm, sağlıklı 
hücrelerin de korunmasına yardımcı ol-
maktadır. Birçok çalışma ile üzüm çekirde-
ğinin çeşitli kanser türlerine karşı koruyucu 
etkisi olduğu kanıtlanmıştır. Üzüm, deri ve 
meme kanseri riskini azaltmada da faydalı 
olabilmektedir.

Omega 3 içeren ceviz ve balık
Somon, uskumru, sardalya gibi balıklar ve 
cevizde bulunan omega 3, göz ve beyin 
hücrelerinin korunmasında etkili olan bir 
besindir. Birçok çalışma meme, prostat ve 
bağırsak kanserlerinde koruyucu etki gös-
terdiğini kanıtlamaktadır.
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Tepe Nautilus, tüm çocukları süsler ve hedi-
yeler hazırlayabilecekleri yaratıcı ve eğlen-
celi Yılbaşı Atölyelerine bekliyor. 

Etkinlikleriyle minik ziyaretçilerine keyifli 
anlar yaşatan Tepe Nautilus, Aralık ayı bo-
yunca her hafta sonu yeni yılı yaratıcı atöl-
yelerle kutluyor. Yılbaşı temasıyla hazırlanan 
atölyelerden ilki 8-9 Aralık’ta Kardan Adam 
ve Ahşap Yeni Yıl Melekleri ile başlıyor. Ço-
cuklar için özel düzenlenmiş atölyeler 15-16 
Aralık tarihlerinde Yeni Yıl Tebrik Kartı ve 
Yeni Yıl Çorapları, 22-23 Aralık tarihlerinde 
Ahşap Yeni Yıl Ağacı ve Yeni Yıl Süsleri ile 
devam edecek. 29-30 Aralık tarihlerinde 
Mutlu Yıllar Çerçevesi ve Yeni Yıl Kapı Süsü 
temasıyla sona erecek olan atölyelerde, ço-
cuklar birbirinden farklı fikirlerle kendi yara-
tıcılıklarını sergileyecek.

Her ay çocuklara özel birbirinden eğlenceli 
etkinliklere ev sahipliği yapan Tepe Nauti-
lus, tüm minik misafirlerini ücretsiz düzen-
lediği atölyelerde keyifli anlar geçirmeye 
davet ediyor.

TEPE NAUTILUS’TAN ÇOCUKLARA
ÖZEL YILBAŞI ATÖLYELERI
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ama gitme 
gözlerimde kan gezer 

yasadışı bir soğuk işler iliklerime gözyaşlarını geçirip sırtına 
küflü bir sapak mı bırakacaksın sabıkama

biraz duman hıçkırığı sigaranda 
biraz gece kırığı bende 

şiir yorgunu damarlarıma 
ilk aşktan sağa dön 

ama gitme

şiir kanamalı bir aşkın 
“sonu yok”undan geçerken 

ışığın sesini bul 
aynandaki kırık yüzümü topla gözümde seğiren bir acı 

denizde yüzdür olimpos’un sıcağını ama gitme

uçurumlar seri cinayetleri tökezletirken sesini sakladım cebime
yağmur işgalli bir gecede ıskaladım 

kapına dayanmalarımı 
daha binmeden otobüslere 

duraklar mı tuttu da 
kustun sesini üstüme 
bak sana dil sürçmeli 
peltek şiirler yazdım 

satırlarından kan sızar 
satırla doğranmış bir aşkın cinayetinde

bir insan iki kuyuya 
aynı anda gözlerinden düşebilir itme

ama gitme 
daha saat “hoşça kal”ı göstermedi bitme

ama gitme
Kahraman Tazeoğlu
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AYŞE TÜTER’DEN 
Ayın Menüsü

MALZEMELER

• 150 gr margarin veya tere yağ 
• 250 gr pudra şekeri

• 4 yumurta
• 1 tatlı kaşığı mahlep

• 1çay damla sakızı dövülmüş
• Kibrit kutusu kadar yaş maya

• Aldığı kadar un
• 1 su bardağı sıcak su veya süt

MALZEMELER

 • 4 Adet enginar
• 1 Adet hindi göğüs (kuşbaşı doğranmış)

• 2 Adet domates
• 1 Kaşık salça

• 1 Soğan rendesi
• ½ demet maydanoz

• 2 Dal dereotu
• 2 Kaşık sıvıyağ

• 1 Su bardağı mantar
• 2 Diş sarımsak

• 1 Kaşık un
• Tuz tane karabiber

YAPILIŞI:

Soğan rendesi 2 kaşık sıvıyağ ile sotelenir 
hindi eklenir, rengi dönene kadar kavrulur. 

1 kaşık un, salça, doğranmış domates, 
sarımsak, tuz, karabiber ilave edilir, 5 dk 

sotelenir. 1 bardak su ilave edilir. Diğer bir 
tencereye su konur, kaynayınca limonsuyu 
eklenir. Enginarlar yumuşayıncaya kadar 

haşlanır. Haşlanan enginarlar süzülür. Pişen 
etin üzerine konur, hepsi birden 10 dk 

daha pişirilir. Servis tabağına enginarlar 
dizilir, ortasına pişen hindi etleri konur. Suyu 
gezdirilir, ince kıyılmış maydanoz dereotu ile 

servis yapılır.

ENGİNAR YATAĞINDA SOSLU HİNDİ

YAPILIŞI:

Maya ılık süt ve şeker ile eritin. Eritilmiş, tere 
yağ, damlasakızı, mahlep yumurtaları koyun. 
Aldığı kadar unla ele yapışmayacak kıvamda 

bir hamur yapın. Oda sıcaklığında hamuru 
iki kat büyüyene kadar bekletin. 3 parçaya 

ayırın. 30 cm boyunda rulo şekli verin. 3 
hamuru yan yana getirip saç örgü şeklinde 
örün. Yağlanmış tepsiye koyun. 20 dakika 

daha tepside bekletin. Üzerine yumurta sarısı 
sürün. Kıyılmış fındık serpip 170 derecelik 

fırında kızarana kadar pişirin. 

PASKALYA ÇÖREĞİ
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MSC Bellissima'nın denize indirilmesine ka-
lan 100 günlük süre için geri sayım başladı. 
MSC Cruises'ın bu yeni amiral gemisi, 2 Mart 
2019 tarihinde İngiltere’nin Southampton 
şehrinde törenle denize indirilecek. 5.686 
kişi kapasitesi ve 171.598 brüt ton olan bü-
yüklüğüyle MSC Bellissima, Southampton'da 
denize indirilen en büyük gemi olacak ve “en 
güzel” anlamındaki ismine yakışır şekilde mi-
safirlerine güzel ve unutulmaz bir cruise de-
neyimi yaşatacak.

MSC Cruises CEO'su Gianni Onorato “İnşa 
ettiğimiz her gemi, misafirlerimiz için yeni 
bir özellikle geliyor. Misafirlere sunduğu-
muz imkânlarımızı, yemek konseptlerimiz-
den eğlencelere, kullandığımız teknolojimiz 
ve verdiğimiz misafir hizmetlerimize kadar 
kendilerinde güzel anılar bırakmak için sü-
rekli geliştiriyoruz. Bu da, her yeni gemimizin 
büyük bir merakla beklenmesi sağlıyor ve 
misafirlerimizin bizi seçmesi için daha fazla 
gerekçe oluşturuyor.” şeklinde konuştu.

MSC Bellissima, yenilikçi Meraviglia sınıfında 
inşa edilen ikinci, MSC Cruises'ın 18 ay için-
de hizmete girecek yeni nesil gemilerinin ise 
dördüncüsü olacak. MSC Bellissima Birleşik 
Arap Emirliklerine yol alacağı 2019/2020 kı-
şından önceki ilk açılış sezonunda bölgenin 
en popüler bazı limanlarının ziyaret edileceği 
7 gecelik programlar gerçekleştirecek.

MSC Bellissima, misafirleri için teknoloji 
anlamında en yeni gelişmeleri sunmasının 
yanı sıra, çevreye verilen olumsuz etkileri 
azaltmak için çok sayıda ekolojik özelliği ve 
yenilikçi teknolojiyi de içinde barındıracak. 
Diğerlerinin yanı sıra, tıpkı kardeş gemisi 
MSC Meraviglia’da olduğu gibi, şu donanım-
lara sahip olacak: daha temiz bir salınım için 
egzoz gazı temizleme sistemi; gelişmiş bir 
atık su arıtma sistemi; makine dairesinden 
ısı elde etmek için akıllı ısıtma, havalandırma 
ve klima sistemleri (HVAC); ve önemli ölçüde 
enerji tasarrufu sağlayan LED aydınlatma-
sı ve akıllı cihazlar. Tüm bu yenilikler, MSC 
Cruises'ın misafirlerine denizdeki en iyi tatil 
deneyimini sürdürülebilir bir şekilde sunma 
taahhüdüyle de tam örtüşmektedir.

İşte misafirler için  bazı güzel özellikler:

YENİ DİJİTAL CRUİSE ASİSTANI ZOE
MSC Bellissima’da misafirler, sıkça sorulan 
soruları yedi farklı dilde cevaplayabilmek için 

tasarlanmış dünyanın ilk dijital cruise asista-
nını kabin rahatlığında ilk kez deneyimleme 
şansına sahip olacaklar. Zoe, her kabinde 
bulunan konuşma özellikli bir Yapay Zeka ci-
hazı olup HARMAN International ortaklığıyla 
cruise deneyimi için özel olarak tasarlandı. 
Bu cihaz, misafir hizmet deneyimini bir üst 
seviyeye yükseltecek ve MSC Cruises misafir-
lerinin hayatını güzelleştirmek ve zenginleş-
tirmek için de en yeni teknolojiyi kullanacak.

RAMON FREIXA'DAN YENİ TAPAS RES-
TAURANT KONSEPTİ

6. katta yer alan HOLA Tapas Bar, sizi iki Mi-
chelin Yıldızı ödüllü ünlü İspanyol şef Ramón 
Freixa'nın hazırladığı muhteşem bir mutfak 
deneyimi ile karşılıyor olacak. Burası misa-
firlerin Akdeniz mutfağının ve onun yaşam 
tarzına ait harika kutlamaların keyfini çıkara-
bilecekleri bir sosyalleşme ve yemek dene-
yim mekanı olarak tasarlandı. Gün boyunca, 
HOLA Tapas Bar çok hareketli olacak ve çok 
çeşitli lezzetler sunacak. Hem toplu hem de 
bireysel kullanımlar için modern ve samimi 
bir açık alan konseptiyle gelenekselliğin ve 
değişimin harmanlandığı bir mekan olacak.

Ramón Freixa bu konuda “misafirlerin iştah 
açıcı tapas ve neşeli bir bar atmosferi ile ger-
çek İspanyol lezzetlerinin tadını çıkarmasını 
istiyorum” diyor ve ekliyor; “MSC Cruises ile 
tekrar işbirliği yapmaktan memnuniyet du-
yuyorum. Bu ortaklık benim için özel çünkü 
çok güçlü ortak değerlerimiz var ve bu yeni 
restoran, Akdeniz yemeklerinin lezzetini pay-
laşma arzumuzu somutlaştırıyor”

Misafirler, Freixa'nın yeni restoran konsepti-
ne ek olarak, aralarında L'Atelier Bistrot adlı 
yeni Fransız spesiyalite restoranının da bu-
lunduğu 12 farklı uluslararası yemek mekanı 
ve 20 yeni bardan birini seçebilme şansına 
sahip olacaklar. Gemide ayrıca, eşsiz çikolata 
ve tatlıları ile tatlıya düşkünlüğü olan herkes 
için farklı bir lezzet sunan, ünlü pasta şefi 
Jean-Philippe Maury'nin Chocolaterie’i ve 
Chocolate Bar'ı da yer alacak.

TAMAMEN YENİ İKİ `CIRQUE DU SOLEIL 
AT SEA` GÖSTERİSİ

MSC Bellissima, MSC Cruises misafirleri için 

özel olarak hazırlanan iki yeni gösterisi ile 
Cirque du Soleil at Sea ekibini misafirlerine 
takdim eden ikinci MSC Cruises gemisi ola-
cak. Yeni gösteri konseptleri önümüzdeki ay 
kamuoyuyla paylaşılacak. Canlı eğlencede 
dünya lideri olan Cirque du Soleil at Sea ile 
kurulan bu uzun soluklu birliktelik, aynı za-
manda, 2019 Kasım ayında denize indirilecek 
olan MSC Grandiosa ve 2020'de denize indi-
rilecek olan MSC Virtuosa kardeş gemilerin-
de de dört yeni gösteriyle daha sürecek.

TAM GÜN EĞLENCELER İLE GÜZEL ANLAR 
VE DENEYİMLER

Büyük Kanyon temalı ve üç heyecan verici su 
kaydıraklı yepyeni aquaparkı, tam boyutlu bir 
bowling salonu, F1 simülatörü ve XD sine-
masıyla her yaştan misafirler için eğlence ve 
interaktif gösteriler gemide olacak. Altı yeni 
West-end tarzı tiyatro gösterisi, her akşam 
985 kişilik salonda misafirleri büyüleyecek ve 
bütün etkinlik programı yerleşik eğlence eki-
bi tarafından organize edilip düzenlenecek. 
Yani asla sıkıldığınız bir an olmayacak!

MSC Bellissima, içinde LED bir tavan ekranı 
bulunduran ve geminin sosyal merkezi ola-
cak 96 metrelik Akdeniz tarzı gezi yolu ile 
göze çarparken 200'ün üzerinde markanın 
yer aldığı bir alışveriş galerisi ile de alışveriş 
sevenleri memnun edecek. Rahatlamak ve 
zinde kalmak isteyenler için ise otantik MSC 
Aurea Bali Spa'sı da etkileyici bir termal alan 
ile birlikte 79 farklı vücut ve yüz bakım im-
kanı sunacak. Keşfedilecek daha çok şey var!

YENİ SİHİRBAZLIK TEMALI ÇOCUK PROG-
RAMI

MSC Cruises, tüm filosu ile ödüllü çocuk ak-
tiviteleri sunuyor ve MSC Bellissima için bu 
daha da geliştirilip zenginleştiriliyor. MSC 
Bellissima, MSC Cruises filosundaki çocuk 
oyun alanları ve eğlence odalarının ortak 
bir temaya sahip olduğu ilk gemisi olacak. 
700m²lik etkileyici çocuk oyun alanı, yeni 
DOREMI MAGIC maskotunun da içinde 
olduğu 6 maskota ev sahipliği yaparken, 
yepyeni School of Magic (Sihirbazlık okulu) 
programı ve haftalık Magic Talent Show (Si-
hirbaz Yetenek Gösterisi) genç misafirlerin 
tatillerine olağanüstü bir etki bırakacak.

DÜNYANIN ILK DIJITAL 
CRUISE ASISTANI ZOE ILK 
KEZ MSC BELLISSIMA’DA 
KULLANILACAK
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Taylan Kümeli
Sağlıklı Beslenme ve Diyet Uzmanı

Açlık hissinin en belirgin nedeni bir sonraki 
öğün saatine yaklaşıyor olmanız olsa bile, 
bu hissin nedenleri birkaç değişik durum 
yüzünden de oluşabilir. Düzenli bir şekilde 
yemek yiyor ve hala açlık hissinizin kaybol-
madığını veya sık sık acıktığınızı hissediyor 
iseniz, vücudunuz ihtiyaç dışında daha fazla 
yiyebilmek için size sinyaller yolluyor olabi-
lir.

Eğer diyetiniz organik yiyecekler, tam ta-
hıllar, yada gökkuşağının tüm renklerini 
kapsayacak meyve ve sebzeleri içermiyorsa, 
elbette açlığınızın nedeni bu olabilir. Çün-
kü vücudunuz tok hissetmek için vitamin, 
mineral, protein ve sağlıklı yağlara ihtiyaç 
duyar.

Duygusal Açlık

Birçok kişi için yemek yemek duygusal bir 
faaliyet kabul edilir. Bazıları bunu stres, 
üzüntü, öfke ve sinirlilik durumlarına ceva-
ben yapar. Yemek yemek başlangıçta bu 
duyguları yatıştırıyor gibi görünebilirken, 
en derinde çözümün bu olmadığını hepimiz 
çok iyi bilmekteyizdir.

Eğer duygusal açlığa sahip olduğunu düşü-
nen biriyseniz, yeme dürtüsü oluştuğunda 
ne hissettiğinizin bir günlüğünü oluştura-

rak, duygularınız ve yeme arasındaki bağ-
lantının derinlerine inmenize yardımcı ola-
bilirsiniz. Eğer kendi davranış biçimlerinizin 
farkına varırsanız, duygusal açlık atakları 
geldiğinde abur cuburlara saldırmak yerine 
stresi hafifletmek için meditasyon dersleri 
almak gibi asıl meselenin çözümüne yönelik 
adımlar atabilirsiniz.

Uyku Eksikliği

Açlık ataklarının bir diğer nedeni ise yeter-
li uyku almamaktır. Yeterli miktarda uyku 
elde etmediğiniz zaman, vücut açlığı te-
tikleyen bir hormon olan ghrelin’i yüksek 
seviyelerde üretmeye başlar. Uyku eksikliği 
aynı zamanda şekerli ve tuzlu atıştırmalıkla-
ra yönelmek gibi yeme isteklerini harekete 
geçirmekle bağlantılıdır.

Su Kaybı

Bazı kişiler açlık hissini susuzluk hissiyle ka-
rıştırarak hata yapar. Her gün 8 ila 10 bar-
dak su içtiğinizden emin olmalısınız. Çünkü 
su kaybı yaşamanız, açlık hissinizin artması-
na neden olabilir. Su dışındaki içeceklerin su 
kaybını artırma eğilimi olmasından dolayı, 
eğer gün içinde kahve, çay ve meyve suyu 
gibi içecekleri fazlaca tüketiyorsanız, daha 
fazla su içerek bunu telafi etmelisiniz.

NEDEN SÜREKLI ACIKIYORUM? 

Asitli İçecekler

Asitli içecekleri sürekli tüketiyorsanız, en iyi 
yol onlardan vazgeçmektir. Asitli içecekler 
daha fazla yeme isteği oluşturmayı sağlaya-
cak şekilde vücudun tokluk mekanizmasını 
etkileyecek çeşitli maddeleri içerir, mesela 
yüksek fruktoz miktarına sahip mısır şurubu 
gibi. Tüm bunların yanında aynı zamanda 
yüksek su kaybı yaşatacak etkiye sahiptir. 
Asitli içeceklerin diyet olanları hiçbir şekil-
de daha iyi bir çözüm değildir çünkü yapay 
tatlandırıcılar da aynı şekilde aç hissetme-
nizi sağlar.

Gluten İntoleransı

Normal bir şekilde besleniyor olmanıza rağ-
men yine de ani açlık sancılarıyla baş ede-
miyorsanız bunun nedeni gluten hassasiye-
ti, hatta tanısı konmamış çölyak hastalığına 
sahip olmanız olabilir. Gluten bazı bireyler-
de, besinlerin emilimini engelleyerek vücut 
fonksiyonlarının çalışması için ihtiyacı olanı 
alamamasına neden olur. Açlık ataklarının 
gluten hassasiyeti semptomlarıyla bağlantılı 
olabileceği belgelenmiştir.

Parazitler veya Hormonal Dengesizlikler

Eğer besleyici özellikte bir diyet uyguluyor, 
yukarıdaki faktörlerin dışında kalıyor ve 
hala açlık atakları yaşıyorsanız, doyumsuz 
açlık belirtilerine neden olabilecek parazit-
ler ve hormonal dengesizliklere sahip olup 
olmadığınızı anlamak ve bu durumu ekarte 
etmek için bir sağlık profesyoneline görün-
melisiniz. Mideniz size bir şeyler anlatmaya 
çalışıyor olabilir.
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MOTTO SAĞLıK

Katkılarıyla...
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Prof. Dr. İlhan Tarkun
Endokrinoloji ve Metabolizma Hastalıkları Uzmanı 

Geçtiğimiz 20-30 yıl içinde dünyada diya-
betten muzdarip hasta sayısının 2 kattan 
fazla arttığını söyleyen Anadolu Sağlık 
Merkezi Endokrinoloji ve Metabolizma 
Hastalıkları Uzmanı Prof. Dr. İlhan Tarkun, 
“Bugün dünyada halen her 11 yetişkinden 
biri diyabetli. Rakamlara göre ise dünyada 
350 milyon diyabet hastası olduğu hesap-
lanıyor. Ne yazık ki Türkiye de diyabetteki 
bu hızlı artıştan kaçabilmiş değil. Türkiye’de 
diyabet görülme sıklığı son 10 yılda yaklaşık 
2 kat arttı. Ve bu artışla, dünyada diyabetin 
en sık görüldüğü ülkelerden biriyiz” dedi.

Dijital çağ bir yandan diyabet sebebi, bir 
yandan da diyabet tedavisi için oldukça 
önemli

Diyabetlilerin %90’ının Tip 2 diyabet hastası 
olduğunun ve bunun gelişmesinde genetik 
yatkınlığın önemli olduğunun altını çizen 
Endokrinoloji ve Metabolizma Hastalık-
ları Uzmanı Prof. Dr. İlhan Tarkun, “Faktör 
genetik olsa bile, diyet ve sağlıksız yaşam 
tarzı hastalığı tetikleyebiliyor” açıklamasın-
da bulundu. Şişmanlık ile hareketsiz yaşam 
tarzı sonucunda diyabetin her geçen gün 
arttığını söyleyen Prof. Dr. İlhan Tarkun, 
“Dijital çağa geçişle birlikte hareketsiz ya-
şam ve sağlıksız beslenme daha da artmış 
durumda. Çocuklar oyun yerine bilgisayar 
başında vakit geçiriyor. Erişkinler arasında 
da televizyon ve bilgisayar başında, hare-
ketsiz ve sağlıksız atıştırmalar ile geçirilen 
zaman artıyor. Diyabetin görülme sıklığının 
artışı açısından dijital çağın olumsuz yan-
sımalarından yakınsak da diyabetin takip 
ve tedavi kısmında yaşanan teknolojik ge-
lişmeleri görmezden gelmek de mümkün 
değil” açıklamasında bulundu.

Kan şekeri ölçülmemesi tedaviyi başarı-
sız kılabiliyor

Diyabetik bireylerde kan şekerinin düzen-
lenmesi ve tedavi etkinliğinin değerlendiril-
mesinde kendi kendine kan şekeri takibinin 
önemli olduğunu söyleyen Endokrinoloji ve 
Metabolizma Hastalıkları Uzmanı Prof. Dr. 
İlhan Tarkun, “Bu ölçümlerin sıklığı, diyabet 
tipine ve hastanın özelliğine göre değişiyor. 

DIYABETTE TEKNOLOJIK GELIŞMELER

Bazı hastalarda haftada 1-2 kez ölçüm ye-
terli olurken bazı hastalar günde 7-8 ölçü-
me ihtiyaç duyabiliyor. Her defasında par-
mak delinmesinin neden olduğu acı, korku 
ve sosyal fobi gibi bazı etkenler, hastalarda 
kan şekeri ölçüm sıklığını azaltan ve dola-
yısıyla tedaviyi başarısız kılabilen önemli 
unsurlar haline geliyor” şeklinde konuştu. 

Yeni geliştirilen cihaz her 5 dakikada bir 
kan şekerini ölçebiliyor

Günümüzde sürekli glukoz monitorizasyon 
(SGM) sistemleri ile kan şekerinin 24 saat 
boyunca izlenmesinin mümkün olduğunu 
anlatan Prof. Dr. İlhan Tarkun, “Bu sistem 
sayesinde kan şekeri ayarı çok daha iyi ya-
pılabiliyor; hasta, diyet ve yaşam tarzıyla 
ilişkili yanlışları kolaylıkla fark edebiliyor, 
çok daha etkin ve hızlı bir biçimde tedavi 
değişiklikleri de mümkün olabiliyor” dedi. 
Türkiye’de bu sistemin mevcut olduğunu 
ve cilt üzerine yerleştirilen düğme büyük-
lüğündeki aparatın 14 gün süreyle kalarak 
her 5 dakikada bir kesintisiz kan şekeri ölçü-
mü yapabildiğini vurgulayan Prof. Tarkun, 
“Üzerine yaklaştırılan özel bir cihaz ile ya da 
cep telefonuna yüklenen bir programla an-
lık kan şekeri düzeyi öğrenilebiliyor. Cihazın 
gün boyu 5 dakika arayla yaptığı ölçümler 
saklanıp daha sonra ölçüm değerleri de 
günlük, haftalık ya da gece-gündüz istatis-
tikleri gibi farklı biçimlerde raporlanabili-
yor” şeklinde konuştu.

Pompa sistemi teknoloji ile birleşip kan 
şekerinde ani düşme olduğunda bildire-
biliyor.

Günümüzde Tip 1 diyabet için tek ve en et-
kili, tip 2 diyabet için de zaman zaman ge-
rekli olan tedavi şekillerinden birinin insülin 
tedavisi olduğunu vurgulayan Endokrinolo-
ji ve Metabolizma Hastalıkları Uzmanı Prof. 
Dr. İlhan Tarkun, “Cilt altına yerleştirilen 
bir katater ve gelişen teknolojiyle bir kib-
rit kutusu kadar küçültülen pompa sistemi 
ile de insülin enjekte edilebiliyor. Hastanın 
günlük ihtiyaçları ve yediği öğün miktarına 
göre insülin dozunu ayarlamak mümkün. 
Pompa kullanımının birçok hastada kan 

şekeri ayarını düzelttiğine dair çok sayıda 
çalışma mevcut. Bir diğer güzel gelişme 
de günümüzde pompa sistemleri glukoz 
ölçüm sistemleri ile birleştirilmesi. İki sis-
tem bluetooth aracılığıyla haberleşebiliyor. 
Böylece sensör kan şekerinde ani düşme 
hissettiğinde bunu pompaya bildiriyor ve 
insülin verilmesi kesilerek hasta uyarılıyor” 
dedi.

Mobil uygulamalar diyabeti önlemek 
için kullanılabiliyor

Günümüzde cep telefonu ve tabletlere in-
dirilen çeşitli mobil uygulamaların da di-
yabeti önlemek için kullanıldığını belirten 
Prof. Dr. İlhan Tarkun, “Cep telefonları ile 
diyabet eğitimi veriliyor, egzersizler teşvik 
ediliyor, öğünlerdeki karbonhidrat miktar-
ları hesaplanıp buna uygun insülin dozları 
önerilebiliyor ve ilaç veya insülin uygulama 
zamanları hatırlatılabiliyor” şeklinde konuş-
tu. 

“Yapay pankreaslara” az kaldı

Diyabet tedavilerindeki teknolojik gelişimin 
gelebileceği son noktanın “yapay pankreas” 
olduğunun altını çizen Endokrinoloji ve Me-
tabolizma Hastalıkları Uzmanı Prof. Dr. İlhan 
Tarkun, “Büyük gelişme sağlanan ancak he-
nüz uygulamaya girmemiş olan bu sistemde, 
hastanın hiçbir müdahalesi olmadan, glukoz 
ölçen sistem ile pompa, yapay zeka ve bir 
algoritma kullanarak hastanın ihtiyacı olan 
insülin dozlarını otomatik olarak hesaplaya-
bilecek. Bu sayede hastanın hiçbir müdaha-
lesi (kan alıp kan şekerini ölçme, iğne batırıp 
insülin verme gibi) olmaksızın kan şekeri dü-
zeyleri normal seviyede tutulabilecek” dedi.

Diyabet, toplumda en hızlı artan kronik hastalıklardan biri. Dünyada bugün 
350 milyon kişi diyabet hastası. Günümüzde cep telefonu ve tabletlere in-
dirilen çeşitli mobil uygulamaların da diyabeti alt etmek için kullanıldığına 
değinen Anadolu Sağlık Merkezi Endokrinoloji ve Metabolizma Hastalıkları 
Uzmanı Prof. Dr. İlhan Tarkun, “Diyabetin görülme sıklığının artışı açısından 
dijital çağın olumsuz yansımalarından yakınsak da diyabetin takip ve tedavi 
kısmında yaşanan teknolojik gelişmeleri görmezden gelmek mümkün değil” 
açıklamasında bulundu.
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Kolesterol Neden Olur?

Yüksek kolesterol hastalığının etiyolojisinde 
genetik faktörler ve çevresel faktörler bir 
arada rol oynar. Bazı bireyler genetik ola-
rak kolesterol hastalığına yatkınlık taşısa da 
aslında kolesterolün temel nedeni yanlış 
ve dengesiz beslenmedir. Doğru ve den-
geli bir beslenme planının uygulanması ve 
hayvansal kaynaklı besinlerin miktarının iyi 
ayarlanması ile kolesterol sorununun önüne 
geçmek mümkündür.

Kolesterol Belirtileri Nelerdir?

Kolesterol hastalığı genel olarak belirti ver-
meyen, daha çok rutin kan tahlillerinde or-
taya çıkan bir durumdur. Fakat ileri durum-
larda hastalar bazı belirtilerle karşılaşabilir. 
Bunlar arasında en yaygınları şu şekilde sı-
ralanabilir:

• Halsizlik ve baş ağrısı
• Ksantom olarak da adlandırılan ciltteki sarı 
leke ve oluşumlar
• Göz çevresinde yağ bezeleri oluşumu
• İştah azalması
• Unutkanlık ve depresyon hali
• Bacaklarda yanma, uyuşma ve morarma

Kolesterol Değeri Ne Olmalıdır?

Kolesterolün 2 temel çeşidi vardır. Bunlar-
dan biri iyi kolesterol olarak adlandırılan 
HDL, diğeri ise kötü kolesterol olarak ad-
landırılan ve yüksek kolesterol hastalığının 
temelinde yatan LDL’dir. Kanda LDL koles-
terolün 100 mg/dL’den daha az miktarda 
bulunması sağlıklı olarak kabul edilir. Bunun 

KOLESTEROLÜ NE DÜŞÜRÜR? 

haricinde 130-159 mg/dL aralığı kabul edi-
lebilir veya sınırda, 160-189 mg/dL yüksek 
ve 190 mg/dL’nin üzeri çok yüksek olarak 
değerlendirilir. İyi kolesterol olarak bilinen 
ve kötü kolesterolün damarda birikimini 
önleyen HDL kolesterol ise ortalama ola-
rak 40 mg/dL den az, 60 mg/dL’den fazla 
olmamalıdır. Total kolesterolün ise 200 mg/
dL’den yüksek olması, yüksek kolesterolün 
habercisidir.

Kolesterol Düşürmek İçin Neler Yapabi-
lirsiniz?

Kolesterol düşürmek için öncelikle hekim 
kontrolünden geçmek ve gerekli kan testle-
ri ile diğer tetkikleri yaptırmak gerekir. Eğer 
gerekliyse hekimin önerdiği kolesterol dü-
şürücü ilaçlar kullanılabilir. Bunun yanı sıra 
doktor ve diyetisyenin önereceği beslenme 
planına uymak hastalığın seyrinde oldukça 
önemli rol oynar. Kolesterol hastalarının 
dikkat etmesi gereken kolesterol miktarını 
düşürmeye yardımcı bazı noktalar şu şekil-

de belirtilebilir:

• Diyette hayvansal kaynaklı besinler ve 
yağ miktarı minimuma indirilmelidir.
• Kötü kolesterolü düşürmeye yardımcı 
olan omega-3 bileşenlerini içeren balık, 
ceviz, semiz otu gibi besinlerin tüketimine 
önem verilmelidir.

• Kolesterol düşürücü ilaçlarla benzer et-
kiye sahip olan probiyotik ve prebiyotik 
besinler (yoğurt, ayran, kefir vb.) bol mik-
tarda tüketilmelidir.

• Fiziksel aktivite miktarı arttırılmalı, müm-
künse düzenli şekilde spor yapılmalıdır.

Eğer siz de yüksek kolesterol hastalığına 
sahipseniz, yukarıdaki bilgiler ışığında ge-
rekli önlemleri alarak ve sağlık kontrolleri-
nizi düzenli olarak yaptırarak hastalığın ve 
vücudunuzda yüksek kolesterolün sebep 
olacağı olumsuz etkilerin önüne geçebi-
lirsiniz.

Çağımızın en yaygın görülen hastalıkları arasında yer alan yüksek ko-
lesterol, kalp ve damar hastalıkları başta olmak üzere birçok tehlikeli 
hastalığın temel nedenidir. Yağlara benzeyen bir yapıya sahip olan 
kolesterol hayvansal kaynaklı besinlerde bulunurken aynı zamanda 
karaciğerde de üretilir. Vücut fonksiyonlarında oldukça önemli gö-
revleri olmasına karşılık kan kolesterol seviyesinin normalden yüksek 
seyretmesi, ateroskleroz olarak da adlandırılan damar sertleşmesine 
yol açarak başta kalp ve beyin damarları olmak üzere tüm damar-
larda yapısal bozulmalara sebep olur.
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Genetik yatkınlıkların kolon kanseri ile iliş-
kisi olduğunu vurgulayan Anadolu Sağlık 
Merkezi Genel Cerrahi Uzmanı Dr. Kemal 
Raşa, “Genetik yatkınlığı en çok konuştu-
ğumuz kanserlerden biri kolon kanseri. Bu 
nedenle ailesinde sindirim sistemi kanseri 
olan, özellikle de kalın bağırsak kanseri 
olan kişilerin bu anlamda biraz daha pro-
aktif ve dikkatli olması gerekiyor. Kalın ba-
ğırsak kanseri tanısı alan kişilere baktığı-

mızda önemli bir kısmının aile haritalarında 
bu kanserin izlerini görebiliyoruz” dedi.

Belirtileri arasında dışkılama alışkanlı-
ğında değişiklik ve makattan kan gelme-
si yer alıyor

Dr. Kemal Raşa, kolon kanserinin birden 
çok belirtisi olduğuna değinerek, “Birçoğu 
gerçekten spesifik bulgular değil. Genellikle 
gördüğümüz bulgular; karın ağrısı, karında 
bir huzursuzluk hissi, kramplar, nedensiz 
yere karında şişkinlik ve makattan kan gel-
mesi olarak sıralanabilir. Ayrıca çok düzenli 
bir dışkılama alışkanlığı varken bu dışkılama 
alışkanlığının son dönemde bozulması, is-
hal ve kabızlık atakları da önemli belirtiler 
arasında” açıklamasında bulundu.

Erken tanı ve düzenli sağlık taraması ha-
yati önem taşıyor

Kolon kanserinin ileri yaş kanseri olarak 
bilindiğini, özellikle de 50 yaş ve üzerinde 
sıkça görüldüğünü dile getiren Dr. Raşa “Di-
ğer kanser türlerinde olduğu gibi yaş biraz 
daha gerilere çekilmeye başladı. Daha etkin 
tarama programları ve tedavide elde edilen 
gelişmeler sayesinde ise kalın bağırsak kan-
serine ikincil ölüm oranlarında azalma gö-
rüyoruz“ dedi.

Sağlıklı beslenme ve düzenli egzersiz 
kanser riskini azaltıyor

Kanser riskini azaltmanın çeşitli yolları oldu-
ğunu vurgulayan Dr. Raşa kolon kanseri ile 
mücadele için beslenme önerilerinde bulu-
narak “Liften zengin, sebze, meyve ve tahıl 
ağırlıklı bir beslenme modeli çok önemli. 
Özellikle Akdeniz diyeti dediğimiz sebze 
ağırlıklı beslenme kanser riskinin azalmasın-
da önemli rol oynuyor. Hazır ve katkı mad-
deli gıdalar tüketilmemeli, egzersiz yapıl-
malı, su tüketimi arttırılmalı“ açıklamasında 
bulundu.

Hastaya özel tedavi yöntemleri başarı 
oranını yükseltiyor

Kolon kanserinin tedavisi ile ilgili önemli 
açıklamalarda bulunan Dr. Kemal Raşa, “Ko-
lon kanseri tedavisinde elimizde üç seçenek 
var. Bunlardan ilki ameliyat, ikincisi sistemik 
tedavi, yani kemoterapiler ve diğer ilaç te-
davileri, üçüncüsü de ışın tedavisi yani rad-
yoterapi seçenekleri. Her hastanın özelliği, 
tümörünün yerleşimi ve vücuttaki yaygınlığı 
farklı. Bu üç tedaviyi hastaya ve tümörünün 
özelliklerine göre farklı sıralayabiliyoruz. 
Yani her hasta için standart, ‘kopyala ve ya-
pıştır’ bir tedavi olduğunu söylemek doğru 
değil. Tedaviyi bireyselleştirmek yani kişiye, 
tümöre ve hastalığın yayılımına göre bir yol 
haritası belirlemek başarı oranlarımızı an-
lamlı olarak etkiliyor” dedi.

“KOLON KANSERI ILERI YAŞ KANSERI” DEYIP GEÇILMEMELI
En sık görülen üç kanser türünden biri olan kolon (kalın bağırsak) kan-
serinin görülme yaşı genetik faktörler ve diğer risk unsurlarına bağlı 
olarak değişiyor. Kolon kanserinin ülkemizde ‘50’li yaşlardan sonra 
görülen bir kanser’ algısına sahip olduğu, bunun hastalığı genç yaş-
ta ortaya çıkan kişilerde erken tanıyı ve tedaviyi zorlaştırdığını belir-
ten Anadolu Sağlık Merkezi Genel Cerrahi Uzmanı Dr. Kemal Raşa, 
kolon kanserinin belirtileri ve tedavi yöntemlerine değinerek “İleri yaş 
kanseri algısını yıkmalı, riski azaltan unsurlar konusunda farkındalık 
yaratılmalı ve erken tanının önemi anlatılabilmeli” dedi.
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Kariyer evinizdeki Plüton ve arkadaş-
lıklar konusunda Mars gücü her zaman 
desteklediği için, önemli anlaşmaların alt 
yapısını hazırlarken, işinde uzman kişile-
ri karşınıza çıkaracak. Güvence konusu 
o denli önemli hale gelir ki, sizin için iş 
ve kariyerin anlamı elinize geçen para 
miktarıyla eş değerdir. Yani ne kadar çok 
kazanıyorsanız kendinizi o denli başarılı 
hissedebilirsiniz. İşinizden elde ettiğiniz 
gelir konusunda oldukça hassas davra-
nabilir, haklarınızı elde etmek adına gi-
rişimci olabilirsiniz. Geçmişte yaşadığınız 
zorluklar nedeniyle asıl güvencenin para 
kazanmaktan ve paraya sahip olmaktan 
geçtiğini düşünebilirsiniz. 

Sosyal yaşantınızda bozulan dostlukla-
rınızı yeniden düzeltme imkanı bulacak, 
derin bir çözülme devresine gireceksi-
niz. Enerjinizi odaklayacağınız konuları 
iyi belirliyor ve başlangıçlar konusunda 
oldukça cesaretli davranıyorsunuz. Ka-
zançlar konusunda çok fazla şanslı de-
ğilsiniz. Para kazanmak yerine elinizdeki 
var olan paranızı değerlendirmeyi yeğle-
yin. Yapmanız gereken işler konusunda 
kendinizi yetersiz hissedebilirsiniz. Bu 
özelliğinizi kapatmak için çevrenize karşı 
baskıcı davranışlar içinde olacak ve her 
türlü gelişmenin ardında maddi değerler 
arayacaksınız. İş yerinde çalışanlar ara-
sında bazı değişimler söz konusu. 

Kişiselliğiniz güçlenirken, liderlik özellik-
leriniz ön plana çıkmaktadır. Köklü ka-
rarlar alacaksınız. Kendinizi geliştirirken 
etrafınıza da örnek olacaksınız. İnatçı ta-
vırlarınızın ardındaki nedenler anlaşılma-
sa da, size daha sonra hak vereceklerdir. 
Bu hafta değer yargılarınızı gözden ge-
çirip, kendinizi yeniden yapılandıracaksı-
nız. İnatçı tavırlarınız kişiliğinizi olumsuz 
etkileyebilir. Yapacağınız tek şey; sabrını-
zı ön plana çıkartmak olmalıdır. Huzur-
suzluğunuzu yenmelisiniz. Evinizle ilgili 
hareketlenme söz konusu. Düşüncele-
rinizde farklı titreşimleri sevdiklerinizle 
paylaşabilirsiniz. Onların yorumları moti-
vasyon gücünüzü arttıracaktır.

Kariyerinizde hala yolunda gitmeyen 
durumlar mevcut. Neptün geri gidiyor 
ve mesleki konuları beraberinde getiri-
yor. Çabaladığınız konularda bir adım 
bile ilerleyememek sizi üzmemeli. Evre-
nin engeli söz konusu ve bazı durumları 
gözden geçirmeniz için küçük molaların 
size yararı olacağı kesin.. Hızlı sonuçların 
daha sonra sorun yarattığını düşünürsek; 
göz ardı ettiğiniz küçük ayrıntılar üzerin-
de durmalısınız. Neptün’ün geri hareketi 
toplumsal olaylarda kişiliğinizi zorlaya-
cak durumların söz konusu olacağını 
gösteriyor. Kendi isteklerinizde ısrarcı 
olmanız, daha fazla efor sarf etmenize 
neden olacak.

Gireceğiniz sosyal etkinliklerde duruşu-
nuzla etkileyeceğiniz kişiler olabilir. Bu 
tür sohbetlerde karşınızdakini dinlemeye 
gayret edin. Bırakın, kendilerini ifade et-
sinler. Düşüncelerinizi, sistemli bir şekilde 
yaşama geçirmeniz sayesinde hedefleri-
nize istediğiniz gibi ulaşacaksınız. Para-
nın gücüne inanıyorsunuz. Karşılaştığınız 
kişilerin iç yüzünü görmek sizi rahatsız 
edebilir. Fakat aldırmayın ve olayları ken-
di haline bırakın. Haksızlıklar konusunda 
adaletli davranışlarınızla dikkat çekecek-
siniz. İyi niyetli yaklaşımlarınız bazıları ta-
rafından yanlış anlaşılabilir. Popüler çev-
relerde dolaşmaktan hoşlanacak ve renkli 
yaşamaya devam edeceksiniz.

Güçlü duyguların sizi yakmasına izin ver-
memelisiniz. Hırslarınız yaşam akışınızı 
yönlendirecek. Amaçlarınıza ulaşmak 
için; Venüs’ün de etkisiyle daha ılımlı bir 
tarzda adımlar atacak, baskıcı ve kışkırtıcı 
davranmayacaksınız. Özellikle, karşı cins-
le birlikte yapacağınız ortak çalışmalarda 
kendinizi daha da güçlü hissedecek ve 
bir başkası tarafından kişiliğinizin takdir 
edilmesi hoşunuza gidecek. Yaptığınız 
her iş ses getirirken, kararlı davranışları-
nız takdir görecek. Yaşam mücadeleniz 
içinde; rutin alışkanlıklarınız ve yeni olu-
şan koşullar arasında çatışmalar yaşaya-
bilir, ilişkilerinizde zorlu karşıtlıklarla yüz 
yüze gelebilirsiniz. 
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Size uzun zamandır ilgisi olan birinin 
duygularının açığa çıktığına şahit ola-
bilirsiniz. Birlikte çalıştığınız kişilerin 
size olan sevgileri ve ilgileri hoşunuza 
gidecektir. Merkür düşünce karışıklığı 
verecektir. Bu nedenle, size söylenen 
her şeyin altından farklı anlamlar çıkar-
mamalısınız. Yardım almadan sorunla-
rınızla başa çıkmayı başarabileceğiniz 
haftanın ilk günlerinde evren bir şekilde 
size yardım edecektir. Birlikte çalıştı-
ğınız kişilerle ortak planlar yapacak ve 
hızlı işlerin altına imza atacaksınız. Bu 
dönemde çok çalışmaktan yorgun dü-
şebilir ve sinir sisteminizle ilgili sorunlar 
yaşayabilirsiniz.

Meraklı yönleriniz daha da belirgin bir 
hal alacak ve idealleriniz için savaş vere-
ceksiniz. Öğrenme merakınız artarken, 
şimdiye kadar denemediğiniz konular 
üzerinde yoğunlaşabilirsiniz. Yeni dost-
luklara ve iş birliğine hazır bir dönem-
desiniz. Tanışacağınız kişilerin geleceği-
niz üzerinde büyük bir etkisi olacaktır. 
Sürpriz fakat olumlu ilişkilerin ortaya 
çıkacağını bilmelisiniz. Böyle anlarda, 
içinizde çılgın bir enerji duyacaksınız. 
Ani yükselişler ve iş potansiyelinizde-
ki sorumluluk artışı karşısında bocala-
yabilirsiniz. Fedakarlıklarınızın karşılık 
görmeyeceğinizi zannederek susmayı 
tercih ediyorsunuz.

Sosyal aktivitelerde bireylerin davranışla-
rını analizci bir gözle izlemeniz nedeniyle, 
çelişkili bir izlenimci tavır içinde olabilirsi-
niz. Bu tür bir ruh durumu şansın yanında 
problemleri de beraberinde getirebilir. 
Mesleki potansiyelinizde beklemediğiniz 
sıra dışı artışlar ve sürpriz gelişmeler gün-
deme gelecek. Entelektüel çalışmalarınız 
hız kazanacak ve kendinizi yeteri derece-
de pratik hissedeceksiniz. Kişiliğinizi ön 
plana çıkaracak ve kendinizi mutlu hisset-
tirecek sosyal çalışmalara ağırlık verecek-
siniz. Kariyer açısından mükemmel çıkışlar 
yapacaksınız. Hedefleriniz belli. Taviz ver-
mek istemiyorsunuz. Düşünüyor ve yaşa-
ma geçiriyorsunuz. 

Çalışma ve sağlık gezegeniniz Venüs 
sayesinde kendi olanaklarınız ve gücü-
nüzle finans hareketini hızlandırırken, 
karşı tarafın şartlarına göre daha iyi du-
rumda olacaksınız. Yapacağınız çalışma-
ların sınırlarını siz belirleyecek, siz çaba 
göstereceksiniz. İçinde bulunduğunuz ve 
ilgilenmek zorunda olduğunuz her bir 
konuyu, kendi özel şartlarınıza göre de-
ğerlendirerek bir zemine oturtacaksınız. 
Politik davranmalı ve karşıt düşüncelere 
karşı taktikler geliştirmelisiniz. Yaşamın 
size sunacağı yeni sürprizlere hazır olma-
lısınız. Düşünüyor ve yaşama geçiriyor-
sunuz. Hırslarınızın siz yönlendirmesine 
izin vereceksiniz.

Esnek olmanız gereken bazı konularda, 
tüm inatçılığınızla sabit tavırlarınızı mu-
hafaza etmeniz sizin için büyük bir engel. 
Hem kendi katı kurallarınızı, hem de çev-
renizden gelebilecek yanlış yönlendirici 
esintileri aşmanız gerekiyor. Duygularını-
za kapılmadan ve olayları akılcı bir şekil-
de değerlendirmelisiniz. Hayal edecek ve 
istekleriniz gerçekleştirmek için gerekli 
enerjiyi toplayacaksınız. Bireysel arzu ve 
hırslarınızı, gündelik uğraşılarınıza uyar-
layabilecek fırsatlar yakalayacaksınız. 
Özellikle, birlikte iş yaptığınız kişilerle 
ilişkilerinizi canlı tutacak ve alacağınız 
desteklerle kendinize yönelik yararlı ça-
lışmalar yapacaksınız.  

Kardeşlerle aranızda iletişim kopuklu-
ğu, kan bağı olduğunuz kişilerle fikir 
ayrılıkları yaşamanız mümkün. Mümkün 
olduğu kadar çevrenizin fikirlerinden 
faydalanmaya çalışın. Geçmişte üzerin-
de çalıştığınız ve size ödül getirmesini 
beklediğiniz tüm konular sizi destekle-
yecek. Mesleki konularda etkin kişiler 
istediğiniz şansı size verecekler ve bir-
çok fırsatı bir arada yakalayacaksınız. 
Kariyerinizle ilgili muhteşem bir destek 
alıyorsunuz. İşinizde yükselme, farklı bir 
mesleğe geçme ve kendinizin için uygun 
koşulları hazırlama konusunda ideal bir 
dönemdesiniz. Derin araştırma gereken 
konularda kendinizi ispat edeceksiniz. 
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 368.500 1 ANKAmall AVM 527.069 1 TerraCity AVM 335.426
2 City's Nişantaşı AVM 338.878 2 Forum Ankara Outlet 140.712 2 Mavibahçe AVM 324.964
3 Axis İstanbul AVM 256.316 3 ACity Outlet 100.991 3 Espark AVM 130.183
4 Kanyon AVM 249.578 4 Cepa AVM 70.407 4 Kulesite AVM 123.434
5 İstanbul Cevahir AVM 248.314 5 Kentpark AVM 69.791 5 Park Afyon AVM 121.347
6 ÖzdilekPark İstanbul AVM 207.398 6 Gordion AVM 68.049 6 Forum Kayseri AVM 114.432
7 İsfanbul AVM 201.882 7 Next Level AVM 58.233 7 Forum Mersin AVM 112.703
8 Emaar Square Mall 155.865 8 Atlantis AVM 49.707 8 Forum Gaziantep AVM 112.630
9 Marmara Park AVM 136.294 9 Taurus AVM 47.150 9 Gebze Center 110.618

10 Trump AVM 135.269 10 Nata Vega Outlet 42.143 10 Forum Bornova AVM 103.689
11 Brandium AVYM 109.912 11 One Tower AVM 39.882 11 MarkAntalya AVM 98.175
12 İstinyePark AVM 108.484 12 Antares AVM 37.807 12 Forum Trabzon AVM 96.197
13 Maltepe Park AVM 104.874 13 Podium Ankara AVM 37.761 13 Antalya Migros AVM 90.223
14 Mall of İstanbul 101.024 14 Arcadium AVM 33.380 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 86.830
15 Buyaka AVM 97.282 15 Anatolium Ankara AVM 33.230 15 Point Bornova AVM 83.135
16 Palladium AVM 96.675 16 Kızılay AVM 29.121 16 MalatyaPark AVM 77.981
17 Torium AVM 96.370 17 Panora AVYM 27.189 17 Outlet Center İzmit 69.792
18 Zorlu Center 93.891 18 365 AVM 23.482 18 Deepo Outlet Center 60.737
19 Viaport Asia Outlet 92.919 19 Tepe Prime Avenue 20.096 19 Konya Kent Plaza AVYM 60.162
20 Capacity AVM 90.097 20 Armada AVM 17.151 20 Forum Çamlık AVM 56.816

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 61.501 1 ANKAmall AVM 12.129 1 TerraCity AVM 8.540
2 Akyaka Park 60.413 2 Antares AVYM 8.775 2 Sera Kütahya AVM 6.374
3 ÖzdilekPark İstanbul AVM 60.245 3 Tepe Prime Avenue 4.900 3 HighWay Outlet AVM 6.291
4 Kanyon AVM 51.015 4 Kentpark AVM 4.676 4 Kayseri Park AVYM 5.475
5 Emaar Square Mall 20.611 5 Nata Vega Outlet 4.465 5 MalatyaPark AVM 5.115
6 Trump AVM 15.648 6 Cepa AVM 3.590 6 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.827
7 Capitol AVM 15.439 7 Armada AVM 3.349 7 Gebze Center 4.499
8 Buyaka AVM 13.696 8 Atlantis AVM 3.168 8 Deepo Outlet Center 3.854
9 Viaport Asia Outlet 12.668 9 Gordion AVM 2.706 9 Korupark AVM 3.562

10 İstinyePark AVM 10.327 10 Panora AVYM 2.595 10 Espark AVM 3.343
11 Astoria AVM 8.195 11 ACity Outlet 2.257 11 17 Burda AVM 3.111
12 Zorlu Center 7.779 12 Taurus AVM 2.192 12 Antalya Migros AVM 2.925
13 Akasya AVM 7.663 13 Arcadium AVM 1.874 13 Forum Mersin AVM 2.866
14 Marmara Forum AVM 6.069 14 Next Level AVM 1.839 14 Palladium Antakya AVM 2.305
15 ArenaPark AVYM 5.625 15 365 AVM 1.748 15 Outlet Center İzmit 2.295
16 İsfanbul AVM 5.542 16 Bilkent Center AVM 1.707 16 Forum Gaziantep AVM 2.147
17 Palladium AVM 5.288 17 Forum Ankara Outlet 1.621 17 Forum Bornova AVM 2.140
18 Galleria Ataköy AVM 4.904 18 Anatolium Ankara AVM 1.293 18 Zafer Plaza AVM 2.083
19 Watergarden İstanbul 4.702 19 Podium Ankara AVM 1.228 19 Agora İzmir AVM 2.076
20 Kozzy AVM 4.526 20 Gimart Outlet 1.086 20 Kulesite AVM 2.018

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 61.629 1 ANKAmall AVM 109.342 1 TerraCity AVM 65.605
2 City's Nişantaşı AVM 57.054 2 Antares AVYM 30.768 2 Mavibahçe AVM 59.059
3 Zorlu Center 53.138 3 Gordion AVM 23.126 3 Agora AVM 33.597
4 İstinyePark AVM 40.095 4 Nata Vega Outlet 22.782 4 Agora Antalya AVM 33.507
5 Akyaka Park AVM 38.129 5 Armada AVM 18.814 5 Kulesite AVM 32.417
6 İsfanbul AVM 34.968 6 Kentpark AVM 18.311 6 Park Afyon AVM 31.440
7 Marmara Park AVM 33.687 7 ACity Outlet 16.667 7 M1 Adana AVM 30.727
8 Mall of İstanbul 32.023 8 Podium Ankara AVM 16.251 8 Agora Adapazarı AVM 30.235
9 Watergarden İstanbul 30.962 9 Panora AVYM 15.026 9 Point Bornova AVM 29.598

10 Kanyon AVM 30.294 10 Metromall AVM 14.094 10 Optimum - İzmir 28.912
11 Hilltown AVM 28.053 11 Cepa AVM 13.865 11 41 Burda AVM 27.618
12 Maltepe Park AVM 26.226 12 Bilkent Center AVM 12.859 12 Forum Bornova AVM 26.294
13 Meydan İstanbul AVM 25.851 13 Forum Ankara Outlet 11.071 13 Westpark Outlet AVM 25.068
14 Trump AVM 22.943 14 Atlantis AVM 11.058 14 Antalya Migros AVM 21.401
15 Viaport Asia Outlet 22.018 15 Arcadium AVM 10.636 15 Mall of Antalya AVM 20.480
16 Forum İstanbul AVYM 21.787 16 Next Level AVM 9.195 16 17 Burda AVM 17.923
17 Vadi İstanbul AVM 21.704 17 Taurus AVM 8.984 17 Endülüs Park 17.808
18 Buyaka AVM 18.088 18 One Tower AVM 8.719 18 Forum Mersin AVM 16.643
19 Kale Outlet Center 17.497 19 Gimart Outlet 6.370 19 Korupark AVM 16.122
20 212 İstanbul Power Outlet 16.731 20 Anatolium Ankara AVM 5.466 20 MNG MALL AVM 14.854
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11 Brandium AVYM 109.912 11 One Tower AVM 39.882 11 MarkAntalya AVM 98.175
12 İstinyePark AVM 108.484 12 Antares AVM 37.807 12 Forum Trabzon AVM 96.197
13 Maltepe Park AVM 104.874 13 Podium Ankara AVM 37.761 13 Antalya Migros AVM 90.223
14 Mall of İstanbul 101.024 14 Arcadium AVM 33.380 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 86.830
15 Buyaka AVM 97.282 15 Anatolium Ankara AVM 33.230 15 Point Bornova AVM 83.135
16 Palladium AVM 96.675 16 Kızılay AVM 29.121 16 MalatyaPark AVM 77.981
17 Torium AVM 96.370 17 Panora AVYM 27.189 17 Outlet Center İzmit 69.792
18 Zorlu Center 93.891 18 365 AVM 23.482 18 Deepo Outlet Center 60.737
19 Viaport Asia Outlet 92.919 19 Tepe Prime Avenue 20.096 19 Konya Kent Plaza AVYM 60.162
20 Capacity AVM 90.097 20 Armada AVM 17.151 20 Forum Çamlık AVM 56.816

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 61.501 1 ANKAmall AVM 12.129 1 TerraCity AVM 8.540
2 Akyaka Park 60.413 2 Antares AVYM 8.775 2 Sera Kütahya AVM 6.374
3 ÖzdilekPark İstanbul AVM 60.245 3 Tepe Prime Avenue 4.900 3 HighWay Outlet AVM 6.291
4 Kanyon AVM 51.015 4 Kentpark AVM 4.676 4 Kayseri Park AVYM 5.475
5 Emaar Square Mall 20.611 5 Nata Vega Outlet 4.465 5 MalatyaPark AVM 5.115
6 Trump AVM 15.648 6 Cepa AVM 3.590 6 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.827
7 Capitol AVM 15.439 7 Armada AVM 3.349 7 Gebze Center 4.499
8 Buyaka AVM 13.696 8 Atlantis AVM 3.168 8 Deepo Outlet Center 3.854
9 Viaport Asia Outlet 12.668 9 Gordion AVM 2.706 9 Korupark AVM 3.562

10 İstinyePark AVM 10.327 10 Panora AVYM 2.595 10 Espark AVM 3.343
11 Astoria AVM 8.195 11 ACity Outlet 2.257 11 17 Burda AVM 3.111
12 Zorlu Center 7.779 12 Taurus AVM 2.192 12 Antalya Migros AVM 2.925
13 Akasya AVM 7.663 13 Arcadium AVM 1.874 13 Forum Mersin AVM 2.866
14 Marmara Forum AVM 6.069 14 Next Level AVM 1.839 14 Palladium Antakya AVM 2.305
15 ArenaPark AVYM 5.625 15 365 AVM 1.748 15 Outlet Center İzmit 2.295
16 İsfanbul AVM 5.542 16 Bilkent Center AVM 1.707 16 Forum Gaziantep AVM 2.147
17 Palladium AVM 5.288 17 Forum Ankara Outlet 1.621 17 Forum Bornova AVM 2.140
18 Galleria Ataköy AVM 4.904 18 Anatolium Ankara AVM 1.293 18 Zafer Plaza AVM 2.083
19 Watergarden İstanbul 4.702 19 Podium Ankara AVM 1.228 19 Agora İzmir AVM 2.076
20 Kozzy AVM 4.526 20 Gimart Outlet 1.086 20 Kulesite AVM 2.018

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 61.629 1 ANKAmall AVM 109.342 1 TerraCity AVM 65.605
2 City's Nişantaşı AVM 57.054 2 Antares AVYM 30.768 2 Mavibahçe AVM 59.059
3 Zorlu Center 53.138 3 Gordion AVM 23.126 3 Agora AVM 33.597
4 İstinyePark AVM 40.095 4 Nata Vega Outlet 22.782 4 Agora Antalya AVM 33.507
5 Akyaka Park AVM 38.129 5 Armada AVM 18.814 5 Kulesite AVM 32.417
6 İsfanbul AVM 34.968 6 Kentpark AVM 18.311 6 Park Afyon AVM 31.440
7 Marmara Park AVM 33.687 7 ACity Outlet 16.667 7 M1 Adana AVM 30.727
8 Mall of İstanbul 32.023 8 Podium Ankara AVM 16.251 8 Agora Adapazarı AVM 30.235
9 Watergarden İstanbul 30.962 9 Panora AVYM 15.026 9 Point Bornova AVM 29.598

10 Kanyon AVM 30.294 10 Metromall AVM 14.094 10 Optimum - İzmir 28.912
11 Hilltown AVM 28.053 11 Cepa AVM 13.865 11 41 Burda AVM 27.618
12 Maltepe Park AVM 26.226 12 Bilkent Center AVM 12.859 12 Forum Bornova AVM 26.294
13 Meydan İstanbul AVM 25.851 13 Forum Ankara Outlet 11.071 13 Westpark Outlet AVM 25.068
14 Trump AVM 22.943 14 Atlantis AVM 11.058 14 Antalya Migros AVM 21.401
15 Viaport Asia Outlet 22.018 15 Arcadium AVM 10.636 15 Mall of Antalya AVM 20.480
16 Forum İstanbul AVYM 21.787 16 Next Level AVM 9.195 16 17 Burda AVM 17.923
17 Vadi İstanbul AVM 21.704 17 Taurus AVM 8.984 17 Endülüs Park 17.808
18 Buyaka AVM 18.088 18 One Tower AVM 8.719 18 Forum Mersin AVM 16.643
19 Kale Outlet Center 17.497 19 Gimart Outlet 6.370 19 Korupark AVM 16.122
20 212 İstanbul Power Outlet 16.731 20 Anatolium Ankara AVM 5.466 20 MNG MALL AVM 14.854
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Sevgili Aynur Aydın “Salla” ismini ver-
diğiniz yeni şarkınızı dinleyicileriniz ile 
buluşturdunuz. Şarkının hikayesi nedir?

Daha önce Bertan’la birlikte çalıştığımız 
Damla Damla’nın başarısından sonra mut-
laka kendisiyle tekrar çalışmak istediğimi 
söylemiştim. ‘Salla’yı bana tam 1.5 yıl önce 
gönderdi ve aslında ‘Bana Aşk Ver’den önce 
çıkacaktı. Turaç Berkay’dan çok güzel bir 
teklif alınca önce onunla ‘Bana Aşk Ver’ şar-
kımızı çıkarmaya karar verdik. Böylece “Sal-
la” da demlene demlene hazır oldu. Şarkının 
sözlerini ve aranjmanını çok sevdim. ‘Salla’ 
şarkım olması gerekeni anlatıyor; hayatın 
çok kısa olduğunu, hiçbir şeye üzülmeme-
miz gerektiğini anlatıyor. Sözleri beni yaka-
ladığı için bu şarkıyı okumak istedim.

Biraz da “Salla” nın klibinden bahsede-
lim…Kim yönetti, size kimler eşlik etti? 

Her sanatçının hayalini süsleyen Nihat Oda-
başı yönetti. İyi ki onunla çalıştım ve çok ke-
yif aldım. Daha net ve daha sıcak bir Aynur 
Aydın gösterdi. Ortaya çıkardığı Aynur’u çok 
sevdim. Saç ve kıyafetlere daha az müda-
hale etseydi daha da severdim ama. Nihat 
her şeye karışmayı seven bir yönetmen. Bir 
yandan da insan inanılmaz rahatlıyor, çünkü 
ona tamamıyla teslim oluyorsun. Klipte çok 
yakışıklı bir model olan Nicolas Krohn de 
bana eşlik etti. Kendisi de tesadüfen benim 
gibi Münih’liydi. Birlikte çok keyifli bir çekim 
gerçekleştirdik.

Şarkıda anlatılan “Kısa sürede mazide 
kalan aşklar”ın sizde bıraktığı tadı nasıl 
ifade edersiniz?

Sanırım, değiştiriyor, büyütüyor, olgunlaştı-
rıyor. En azından benim hayatımda bugüne 
kadar yaşadığım ilişkiler sayesinde bugün 
Aynur’um, iyisiyle kötüsüyle… Çünkü bu ya-
şadıkların ve tecrübelerin sayesinde olgun-
laşıp değişim gerçekleştiriyorsun ve hisset-

AYNUR AYDIN:
“Bir hafta kuru 
ekmek yer ama yine 
alacağımı alırım”
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menin iyi ya da kötü çok güzel bir şey olduğunu düşünüyorum. 
Onun için her zaman aşık olmaya devam…

Sıradaki projeniz ne olacak?

Çağrı Telkıvıran’dan iki tane şarkı aldım, yakında bu iki şarkı çıka-
cak ve  kliplenecek.

Aynur Aydın’ın bir günü nasıl geçer?

Değişiyor. Eğer bir projenin içindeysem inanılmaz yoğun geçiyor. 
Ev dandini olup, benim çok fazla sokaklarda, röportajda olduğum, 
televizyon, kuaför, bakım, konser, kıyafet, toplantı ile geçiyor. Eğer 
projem yoksa biraz daha rahatım genelde sadece konser telaşım 
oluyor. Özel hayatımda arkadaşlarımla vakit geçirmeyi çok seviyo-
rum. Sinemaya gitmeyi çok seviyorum ve kendimle baş başa kal-
mayı da çok seviyorum. Bu aşamada biraz yenileniyorum, demle-
niyorum, yeni sözler yazıyorum, besteler yapıyorum, güzel oluyor.

Alışveriş merkezlerine gidiyor musun? Gidiyorsanız en çok 
tercih ettiğin avm hangisi?

En çok tercih ettiğim AVM bu aralar Zorlu Center. Çünkü resto-
ranlarını çok seviyorum. Gittiğim yerlerde güzel yemek yemeğe 
çok önem veriyorum. Bir de İstinye Park’ı çok seviyorum. Aslında 
ikisine de çok sık gidiyorum diyebilirim.

Kıyafetlerinizde “olmazsa olmaz”ınız var mıdır?

Yüzüklerim. 2011’den beri Barış Manço gibi bol bol yüzük takmayı 
çok seviyorum. Rahat ve kaliteli olmasına çok önem veriyorum. 
Dokusu tenime değdiğinde iyi bir his bırakmasına çok önem ve-
riyorum.

Giyim tarzınızı nasıl tanımlarsınız?

Casual, rahat aslında. Ama ufak bir Aynur nüansı var, Kıyafetleri 
alıp kesmeyi, biçmeyi, birleştirmeyi, değiştirmeyi seviyorum.

“Asla giymem” diyeceğiniz bir şey var mı?

Çok dar kıyafetleri tercih etmiyorum. Bir numara küçük kıyafetleri 
giymek hoş olmuyor.

Vazgeçemediğiniz bir aksesuarınız var mı?

Bu aralar broşları da çok seviyorum. 

Kıyafet dolabınızı açtığınızda en çok hangi renk ağırlıklı?

Mavi, ten rengi ve bej.

Alışveriş yapmayı sever misiniz? Tek başınıza mı yoksa yanı-
nızda birisi ile mi alışveriş yapmayı tercih edersiniz?

Genellikle yalnız alışveriş yapmayı tercih ederim. Alışveriş hastası-
yım. Sevmenin ötesinde. Bir hafta kuru ekmek yer ama yine alaca-
ğımı alırım. İyi bir şey mi bilmiyorum. 

Sizce AVM’ler… (Boşluğu dolurunuz)

Bence AVM’ler, kolay ulaşımlı, ortak noktada buluşmaya müsait 
konumda, restoranları ve tüm ihtiyaçlarımızı bulabileceğimiz nite-
likte, rahat ve konforlu olmalı.

AYNUR AYDIN:
“Bir hafta kuru 
ekmek yer ama yine 
alacağımı alırım”
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Spor otomobil üreticisi Porsche’nin ikon modeli 911’in sekizinci 
neslinin dünya prömiyeri Los Angeles’ta gerçekleştirildi.

Porsche 911 sekizinci nesle adım atıyor. Yeni 911, dünya prömi-
yerini Los Angeles Auto Show’un hemen öncesinde gerçekleştir-
di. Porsche’nin tasarım DNA’sını yansıtan ancak çok daha kaslı bir 
görünüme sahip olan yeni 911, 10,9 inçlik dokunmatik ekranlı iç 
mekanı ile zamanın ötesinde ve daha modern. Akıllı kontrol ve şasi 
elemanları ile inovatif asistan sistemleri, arkadan motoruyla ünlü 
spor otomobilin iddiasını, ustaca ortaya koyan dinamizmini, dijital 
dünyanın talepleri ile bir araya getiriyor.

Geliştirilen yeni nesil turboşarjlı altı silindirli motor, 450 hp ile S 
modellerinde hiç olmadığı kadar güçlü. İyileştirilmiş enjeksiyon ve 
yeni turboşarj ve hava soğutma sistemi yerleşimi sürüş verimlili-
ğini daha da artırıyor. Güç aktarımı, yeni geliştirilmiş sekiz ileri çift 
kavramalı şanzıman ile gerçekleştiriliyor. Bunlara ek olarak ıslak ze-
minlerde daha da güvenli sürüş imkanı sunan Porsche Wet modu, 
termal kameralı Gece Görüşü Asistanı gibi yeni asistan sistemleri 
göze çarpan diğer özellikler. 911’in özellikleri üç özel dijital ürün 
ile tamamlanıyor: Olağanüstü turlar için Porsche Road Trip uygu-
laması, Porsche 360+ kişisel asistan ve bireysel karbon ayak izini 
sıfırlamayı sağlayacak web tabanlı Porsche Impact emisyon ölçüm 
uygulaması.

Carrera S modelleri 450 hp’den başlıyor

911 Carrera S ve 911 Carrera 4S modellerinin turboşarjlı altı silindirli 
motoru artık 450 hp güç üretiyor. Bu güç, önceki modele göre 30 
hp daha fazla. Saatte 0’dan 100 km hıza çıkmak için arka tekerlek-
ten çekişli 911 Carrera S için 3,7 saniye, dört tekerlekten çekişli 911 
Carrera 4S için ise sadece 3,6 saniye yeterli. Her iki otomobil de 
önceki modelden 0,4 saniye daha hızlı. İsteğe bağlı Sport Chrono 
Paketi bu hızlanmaya ekstra 0,2 saniye daha ekliyor. Araçların son 
süratleri ise 911 Carrera S için 308 km/sa, dört tekerlekten çekişli 
911 Carrera 4S versiyonu için ise 306 km/sa. NEDC ile bağlantılı 
yakıt tüketimi; 911 Carrera S için 8,9 lt/100 km, 911 Carrera 4 S 
versiyonunda bu değer 9,0 lt/100 km.

YENI PORSCHE 911: DAHA GÜÇLÜ, DAHA HIZLI VE DAHA DIJITAL
Net tasarım dili, kendine özgü kimlik

Tamamıyla yenilenen dış tasarım, 911’in yeni nesli 992 modelinin 
performans atılımını öne çıkarıyor. 20 inçlik ön ve 21 inçlik arka te-
kerleklerin üzerinde daha öncekilerden çok daha geniş tekerlek yu-
vaları bulunuyor. Otomobilin ön gövdesi 45 mm daha geniş. Kapılara 
gömülü otomatik açılan kapı kolları, konikleşerek incelen yumuşak 
konturları ortaya çıkarıyor. Yeni LED farların arasındaki belirgin gi-
rinti akıllara ilk 911 nesillerinin tasarımını getiriyor. Arka kısımda çok 
daha geniş ve tüm modellerde farklı konumlandırılan arka spoiler ile 
tek parça olarak uzanan şık farklar göze çarpıyor. Ön ve arka bölüm-
ler dışında dış yüzeyin tamamı artık alüminyumdan.

Gösterge tablosunun net ve düz hatları ile daha minimal çizgiler bü-
tünüyle yepyeni olan iç mekanın karakterini belirliyor. Bu tasarımda 
1970’lerin 911 modellerinden ilham alındı. Porsche’nın ortadaki kla-
sik devir göstergesinin iki yanındaki ince, çerçevesiz ekranlarda, sü-
rücüye gereken bilgiler sunuluyor. PCM’nin 10,9 inç ebatındaki orta 
ekranında, yeni mimari sayesinde dikkat dağıtıcı unsurlar olmaksızın 
işlem yapmak mümkün. Altındaki beş düğmeli kompakt ayar üni-
tesinden otomobilin önemli fonksiyonlarına doğrudan erişilebili-
yor.911, sürekli bağlanırlık ve yeni işlev ve hizmetleri ile dijitalleşme-
de geleceğe bir adım daha atıyor. Standart PCM sisteminde swarm 
verisine dayalı online navigasyonun yanında Porsche Connect Plus 
teknolojisi de mevcut.

Yeni asistan sistemleri ile daha fazla güvenlik ve konfor

Porsche dünyada ilk kez standart pakete dahil olan Wet modunu ge-
liştirdi. Bu özellik sayesinde yoldaki su algılanıyor, güvenlik sistemleri 
buna göre önceden ayarlanıyor ve sürücü uyarılıyor. Böylece sürücü 
sadece bir düğmeye basarak veya direksiyondan modu değiştirerek 
otomobili özel güvenlik moduna ayarlayabiliyor. Yine standart do-
nanımda yer alan uyarı ve fren asistan sistemi, hareketli nesnelerle 
çarpışma riskini tespit ederek gereken durumlarda acil frenleme sis-
temini devreye alıyor. 911’de ilk kez isteğe bağlı termal görüntüleme 
kameralı Gece Görüşü Asistanı özelliği bulunuyor. Adaptif seyir kont-
rolü seçeneğinde ise otomatik mesafe kontrolü, dur-kalk fonksiyonu, 
yolcu koruma ve inovatif bağımsız Acil Yardım özelliği sunuluyor.
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Perakende sektörünün en pres-
tijli ödülü olarak kabul edilen 
‘Perakende Güneşi Ödülleri’ 
sahiplerini buldu. Perakende 
Güneşi Ödülleri’nde ‘Yaşam 
Boyu Başarı Ödülü’nün sahibi 
ise Roman Yönetim Kurulu Baş-
kanı Turgut Toplusoy oldu.

Her yıl başarılı ve özgün çalışmalarıyla 
sektörün gelişimine katkıda bulunan kişi 
ve kurumların ödüllendirildiği sektörün 
en prestijli ödülleri olan ‘Perakende Gü-
neşi Ödülleri’ bu sene kategoriler halinde 
iki gün süren etkinlik boyunca sahiplerine 
takdim edildi.

Perakende Güneşi Ödülleri 2018’in kate-
gorileri arasında ‘ATÜ Perakendeye Katkı 
Özel Ödülü’, ‘En Başarılı Profesyonel Yö-
netici Ödülü’, ‘Genç Liderler Ödülü’, ‘En 
Başarılı Sosyal Medya Kullanım Ödülü’, 
‘En Başarılı İnsan Kaynakları Uygulaması 
Ödülü’, ‘Yaşam Boyu Başarı Ödülü’ olmak 
üzere 6 ayrı kategoride veriliyor.

Mudo Onursal Başkanı Mustafa Taviloğlu, 
Perakende Güneşi Ödülleri’nin en önemli 
ödüllerinden biri olarak kabul edilen ve 
sektöre yıllarca hizmet eden başarılı isim-
lere verilen Yaşam Boyu Başarı Ödülü’nü 
Roman Yönetim Kurulu Başkanı Turgut 
Toplusoy’a takdim etti.

Perakende Güneşi 2017 Ödülü’ne hak ka-
zananlar;

* Yaşam Boyu Başarı Ödülü

Roman Yönetim Kurulu Başkanı Turgut 
Toplusoy

* ATÜ Perakendeye Katkı Özel Ödülü

ZUBİZU

* Genç Liderler Ödülü

Yusuf Akkaş

Köfteci Yusuf, Kurucu

* En Başarılı Profesyonel Yönetici Ödü-
lü

Yurdaer Kahraman / Fiba Commercial 
Properties, CEO

Zeynep Selgur / Sportive, Genel Müdür

PERAKENDE GÜNEŞI 2018 ÖDÜLLERI SAHIPLERINI BULDU

* En Başarılı Sosyal Medya Kullanımı 
Ödülü

Koçtaş

* En Başarılı İnsan Kaynakları Uygulaması 
Ödülü

Yves Rocher Türkiye

Perakende sektörünün en prestijli ödü-
lü olarak kabul edilen ‘Perakende Güneşi 
Ödülleri’nin jürisi de sektörün en özel isim-
lerinden oluşuyor. Jüride; MTD Temsilcisi, 
Moda Tasarımcısı Belma Özdemir, Vestel 
Genel Müdürü Ergün Güler, Zorlu Tekstil 
Grubu, Perakende Organizasyonlarından 
Sorumlu Genel Müdürü Erkmen Onbulak, 
ATÜ Genel Müdürü Ersan Arcan, TMD Tem-

silcisi / RMK Classic CEO’su Füsun Kuran, 
Next Academy Kurucusu Levent Erden, GPD 
Temsilcisi, Özay Hukuk Bürosu Kurucusu 
Mert Özay, TPF Temsilcisi Altunbilekler Yö-
netim Kurulu Başkanı Mustafa Altunbilek, 
AYD Temsilcisi, ECE Türkiye Yönetim Kuru-
lu Üyesi ve CFO’su Nuri Şapkacı, MOSDER 
Temsilcisi / Fatih Kıral Mobilya Yönetim 
Kurulu Üyesi Onur Kıral, ATÜ Duty Free’de 
İş Destekten Sorumlu Genel Müdür Yardım-
cısı ve İcra Kurulu Üyesi Pınar Şener Harput, 
Simit Sarayı Yönetim Kurulu Danışmanı Se-
len Kocabaş, BMD Temsilcisi / Roman Hazır 
Giyim İcra Kurulu Başkanı Suzan Toplusoy, 
TURYİD Temsilcisi / TURYİD Genel Koor-
dinatörü Vedat Dilber, BÜYEM (Boğaziçi 
Üniversitesi Yaşam Boyu Eğitim Merkezi) 
Müdürü YRD. Doç. Dr. Tamer Atabarut yer 
alıyor.
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