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Mall&Motto dergimizin yeni sayısından herkese merhaba,
 
Zamanla bir çok şey değişiyor. Bundan beş yıl öncesine ne kadar değişmiş 
olabiliriz. Bakınız;  2014 yılında Akademetre AVM’ler üzerine bir araştırma 
yapıyor. 

Toplu gıda, kozmetik, giyim/aksesuar, ayakkabı, ev tekstili, elektronik, 
oyuncak alışverişleri en çok AVM’lerden gerçekleştirilirken kırtasiye 
alışverişi en çok cadde mağazalarından yapılıyormuş. 

Türkiye’de toplu gıda alışverişine ortalama 200 TL ve üstünde harcama 
yapılırken, bu oran İstanbul’da %58,3, Anadolu’da ise %37,5. Anadolu’da 
ürün gruplarına göre ortalama harcama miktarının en yüksek olduğu kategori 
olan ev tekstili ise %40,3 oranıyla toplu gıda alışverişini geri de bırakmış.

AVM’leri ziyaret amaçlarının alışveriş yapmak olduğunu belirtenlerin 
oranının %93,3 olduğu araştırmada, katılımcıların %3,5’i yemek yemek, 
%2’si arkadaşlarımla bir araya toplanmak, %1’i yalnızca dolaşmak, %0,2’si 
ise etkinlikleri takip etmek için AVM’lere gittiğini söylemiş.

Araştırmanın daha detaylı hali var… Ancak konu beş yıl sonra ne 
değiştiğiyle ilgili…Özellikle internet üzerinden satışlar dengeyi değiştirdi 
mi? Artık marketten, pazardan, bakkaldan hiç fark etmiyor aslında 200 lira 
harcadığınızda haftalık mutfak alışverişinin yarısını bile zor alabiliyorsunuz.
Peki sizin hayatınızda beş yılda neler değişti?

İyi okumalar,
Yasemin Şefik
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Web
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Telefon
 +90 212 924 32 96
 +90 530 218 49 43
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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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“AVM’lere değil, caddelere rakibiz”

Ar-Ge faaliyetleri yürütmek ve bunu bir 
kültür haline getirmek şirketimizin öncelikli 
hedefleri arasında.

Türkiye, Shell için öncelikli ülkeler arasında 
yer alıyor.

Bundan daha büyük bir aşk var mı?

Polonez ürünlerini glutensiz olarak üretmeyi 
başararak ürünlerimizde glutensiz devrini 
başlattık.

2019 Yılının parlayan yıldızı Erciyes Kayak 
Merkezi.

Asıl amacımız yöneteceğimiz tüm projelere 
maksimum fayda sağlamak ve değer katmak.

Ziyaretçilerimizin memnuniyetine çok önem 
vermekteyiz.

PepsiCo olarak, ülkemizde yarım asırdan 
fazladır faaliyet göstermekteyiz.
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/CapacityAVM

"Görseller temsilidir, hediyeler farklılık gösterebilir." Bu kampanya Milli Piyango İdaresi Genel Müdürlüğü Bahisler ve Oyunlar Dairesi Başkanlığı’nın 13.11.2018 tarih ve 40453693-255.01.02-E.11382 nolu 
izni ile düzenlenmiştir. Çekiliş ile ilgili bilgi almak için www.capacity.com.tr web sitesine veya 444 9 272 numaralı Capacity Alışveriş ve Yaşam Merkezi telefonuna başvurulabilir. 
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MALl&MOTTO / Ayaküstü Sohbet

Geçtiğimiz hafta sonu biraz ziyaret biraz da ti-
caret amaçlı yaptığım Kayseri ziyaretinde, Mix 
Kayseri AVM’ye uğradım hafta sonu olmasına 
rağmen AVM Müdürü Özlem Hanım’ı AVM 
de çalışırken yakaladım. Gurme lezzet olarak 
yükselen bir trend olan Çemen’s’in balkonun-
da ayaküstü bir sohbet etme fırsatı buldum. 
Kendisini tanıdığım günden beri özellikle 
Kayseri mutfağını tanıtmak için yoğun bir me-
sai harcıyor. AVM’de yaptığı yöresel lezzetler 
etkinlikleri yanı sıra bölgeye ünlü yemek gur-
melerini de getirerek Kayseri mutfağını tanıt-
mak adına önemli işler yapıyor.

2019 yılında da yine bir çok proje için start 
vermiş, bu projelerden bahsetmek yerine 
kendisinin yerel yönetim desteği ile şehre bü-
yük hizmetler verebileceği noktasına değin-
mek istiyorum. Bir Gaziantep ve Hatay mut-
fağı gibi Kayseri mutfağı da işlenirse şehrin 
turizmine ciddi katkı sağlayacaktır.

Kayserinin bir de Erciyes Dağı gibi önemli bir 
avantajı bulunuyor. Dağı büyükşehir beledi-
yesi kendi bünyesine alarak inanılmaz yatı-
rımlar yaparak herkesin rahatça ulaşabileceği 
ve keyfini süreceği bir hala getirmiş havaala-
nından Erciyes’e 3 TL ile gidilebiliyor. Şehir-
den düzenli otobüs seferleri ile ulaşım sorunu 
da yok niye bu konuya değindim; Erciyes ve 
Kayseri mutfağı birleştirilirse anlamlı bir siner-
ji oluşur. Sadece yarıyıl tatilinde değil özelikle 
hafta sonları yapılacak turlar ile kentin ekono-
misi canlanır.

Erciyes A.Ş. ve Kayseri Büyük Şehir belediye-
si için söylenecek tek şey var ellerinize sağlık 
birde Özlem Özgen gibi Kayseri için sürekli 
mesai harcayan mutfağını ön plana çıkar-
mak isteyen Kayseri sevdalısı insanlara destek 
olurlarsa Kayseri 2019 yılında Türkiye’nin en 
önemli şehirlerinden olur diye düşünüyorum. 
Kayseri mutlaka gidilip görülmesi gereken 
bir yer, gitmediyseniz çok şey kaybettiniz de-
mektir.      

C. Serhat Türkkan
Mall&Motto Genel Direktörü

Özlem Özgen
Mix Kayseri AVM Müdürü
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MALl&MOTTO / Haberler

Metropol İstanbul’da ofis ve konutların ardından Alışveriş 
Merkezi’nde de yaşam yakında başlıyor. Nisan ayında açılması 
planlanan Metropol İstanbul AVM, TEM bağlantı yolları, lokas-
yonu, 1 kilometre uzunluğunda şehir parkı, 4.000 araçlık oto-
parkı, cadde, meydan ve sokakları ve Aile Eğlence Merkezi ile 
Türkiye’nin yeni nesil AVM’si olmayı hedefliyor.

Metropol İstanbul’da ofis ve konut alanlarında 1.5 yıl önce 
başlayan yaşam, nisan ayından itibaren AVM kısmında da start 
alıyor. Ailelerin alışveriş, keyif ve eğlenceyi aynı anda yaşayabi-
leceği Metropol İstanbul, göründüğü anda 10 dakikada ulaşı-
labilecek bir lokasyonda bulunuyor.TEM’den ek bağlantı yolla-
rı ile kolay ulaşılabilir bir konuma getirilen Metropol İstanbul, 
1 kilometre uzunluğunda şehir parkı, 4.000 araçlık otoparkı, 
tavan yükseklikleri, geniş koridorları, cadde, meydan ve so-
kakları, yeşil peyzaj alanları ve Anadolu Yakası’nın kapalı alan 
içinde gerçekleştirilen en büyük Aile Eğlence Merkezi ile Türki-
ye’nin yeni nesil AVM’si görünümünde. Sanat, spor, aile boyu 
eğlence, yeme-içme ve alışveriş olanaklarıyla İstanbul Anadolu 
Yakası’nın yeni yaşam merkezi Metropol İstanbul, güçlü mar-
kaların yer aldığı 250 mağazasıyla perakende sektörünün bu-
luşma noktası olacak.

“AVM’lere değil, caddelere rakibiz”

Metropol İstanbul AVM’de zengin bir marka karması kurgu-
lamak için perakende ve gıda sektöründeki markaların nere-
deyse tamamı ile görüşme yaptıklarını belirten ASSET Yatırım 
Yönetim A.Ş. Yönetim Kurulu Üyesi Merve Timurlenk Şengül, 

METROPOL İSTANBUL 
ALIŞVERIŞ VE KEYIF 
MERKEZI YAŞAMLA 
BULUŞMAYA 
HAZIRLANIYOR

“18 aydır devam eden bu çalışmalar neticesinde müşteri kitle-
mize hitap edecek tüm sektörler ve markalarla bir araya geldik. 
Metropol İstanbul AVM’de çok güçlü zengin bir marka karması 
kurguluyoruz. Piyasa da oluşan negatif algının aksine; alışveriş 
ve keyif merkezi olarak tanımladığımız bu rol model projemize 
perakende sektörünün pozitif yaklaşımı ve projemizin başarı-
sına inanıp desteklemeleri bizi oldukça memnun ediyor” dedi. 
Metropol İstanbul AVM’de alışveriş, keyif ve eğlenceyi aynı 
anda yaşatmayı amaçladıklarını ifade eden Merve Timurlenk 
Şengül, Metropol İstanbul’un alışveriş merkezlerinden ziyade 
caddelere rakip olacağını açıkladı.

Merve Timurlenk Şengül
ASSET Yatırım Yönetim A.Ş.

Yönetim Kurulu Üyesi 



11

 Haberler / MALl&MOTTO 



12

MALl&MOTTO / Haberler

Fiba Holding’e bağlı, bünyesinde dünyaca 
ünlü giyim perakende devlerinden Banana 
Republic, Gap ve Marks & Spencer marka-
larını bulunduran Fiba Perakende Grubu, 
Kadın Girişimciler Derneği (KAGİDER) ta-
rafından ve uluslararası denetim şirketle-
rince yapılan denetimler sonucu; işe alım, 

performans değerlendirme, eğitim & geli-
şim, kariyer planlama & yetenek yönetimi 
gibi tüm İnsan Kaynakları politikaları ve 
uygulamalarında fırsat eşitliği yaklaşımını 
benimseyen şirketlere verilen Fırsat Eşit-
liği Modeli (FEM) Sertifikası’nı, Marks & 
Spencer Bağdat Cad. mağazasında düzen-

Fiba Perakende Grubu Fırsat Eşitliği 
Modeli (FEM) Sertifikasını Özel Bir 
Ödül Töreni ile Teslim Aldı

lenen özel bir ödül töreni ile teslim aldı.

10 Ocak 2019 tarihinde Bağdat Caddesi 
Marks & Spencer mağazasında gerçekleş-
tirilen özel bir ödül töreni ile Fırsat Eşitliği 
Sertifikası Fiba Perakende Grubu’na layık 
görüldü. Ödül töreninde KAGİDER Yöne-
tim Kurulu Üyeleri Bahar Kayserilioğlu ve 
Esra Bezircioğlu, Fiba Holding Yönetim 
Kurulu Üyesi Ayşecan Özyegin’e, Fiba Pe-
rakende Grup Başkanı Oya Sener’e, Fiba 
Holding Kurumsal İletişim ve İnsan Kay-
nakları Direktörü Deniz Yüksekkaya’ya ve 
Fiba Perakende Grubu İnsan Kaynakları 
Direktörü Selin Ersoy’a sertifikayı takdim 
ederek kurumlarda fırsat eşitliği ilkesinin 
önemi bir kez daha vurgulandı.

%67’lik bir kadın çalışan oranına ve tüm 
uygulamalarında eşitlikçi bir bakış açısına 
sahip olan Fiba Perakende Grubu, kadının 
iş hayatına katılması, üretkenliğinin artırıl-
ması ve toplumsal cinsiyet eşitliği konu-
sundaki duyarlılığını bu sertifika ile birlik-
te ulusal ve uluslararası olarak tescillemiş 
oldu.
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MALl&MOTTO / Haberler

Her gün 1 milyondan fazla misafirine hiz-
met veren Shell & Turcas, Shell Select mar-
ketleri ile sektörüne öncülük ediyor. Shell 
Select marketleri ile 2013 yılında bir ilke 
imza atan Shell & Turcas, aradan geçen 5 
yılda, 42 şehirde 360 noktaya ulaştı. Shell 
Select marketlerde kahveden sandviçe, 
soğuk sıkım meyve suyundan çiğ köfteye 
1500 farklı ürün sunuluyor.

Shell, dünyada 70’den fazla ülkede 44 bin 
satış noktası ile dünyanın tek marka altın-
da konumlanan en büyük perakende şirke-
ti özelliğini taşıyor. Dünya genelinde 500 
bin ön saha çalışanı ile her gün 30 milyon, 
Türkiye’de ise 15 bin ön saha çalışanı ile 
her gün 1 milyondan fazla misafire hiz-
met veriyor. Akaryakıt sektöründe birçok 
ilke imza atan Shell & Turcas, 2013 yılın-
dan beri misafirlerinin yolculuklarına değer 
katmak amacıyla perakende alanında da 
sektöre öncülük ediyor.

Sektörü yeni nesil market formatı Shell Se-
lect ile tanıştıran Shell & Turcas, Türkiye’de 
42 şehirde 360 noktada bulunan Shell 
Select marketlerinde 11 farklı kategoride 
1500’den fazla ürün sunuyor. Misafirlerinin 
yolculuklarına değer katmayı amaçlayan 
Shell & Turcas, Shell Select marketlerde 
sunduğu ürünlerini misafirlerinin ihtiyaç-
ları doğrultusunda geliştiriyor. Shell Select 
Marketleri ziyaret eden misafirler, çekir-
dekten taze çekilmiş kahve, fırın ürünleri 
ve özel şefler tarafından tasarlanan lezzetli 
deli2go sandviçler alabiliyorlar.

Shell Select marketlerde deli2go markası 
altında sağlıklı yaşam ürünleri de var. Bu 
ürünler arasında soğuk sıkım meyve sula-
rı, meyve salatası, granolalı yoğurt, salata, 
kuruyemiş ve kurutulmuş meyve atıştır-
malıkları gibi farklı damak tatlarına hitap 
eden lezzetler de yer alıyor. Exotic markası 
ile yapılan iş birliği ile taze sıkılmış ve katkı 
eklenmemiş portakal suyu ve nar suyu da 
deli2go markası altında marketin raflarında 
yer alan sağlıklı ürünlerden birkaçı.

Shell Select marketlerde sunulan son ürün-
lerden biri ise deli2go çiğ köfte dürüm 
oldu. Sos ve çiğ köftenin dürüm halinde 
aynı pakette sunulduğu ürün, acıkan ve 
geleneksel bir tat arayan misafirler için lez-
zetli bir seçim olarak ön plana çıkıyor. Ay-
rıca Starbucks ve Kahve Dünyası ile yapılan 
iş birlikleri sayesinde Shell Select market-
ler, misafirlerine eşsiz bir kahve keyfi ya-
şatıyor.

Felix Faber: “Türkiye, Shell için öncelikli 
ülkeler arasında yer alıyor. Shell & Turcas 
olarak Türkiye’ye yatırım yapmaya her za-
man olduğu gibi devam ediyoruz.”

Shell & Turcas CEO'su Felix Faber, istas-
yonlarından akaryakıt alan her 2 kişiden bi-
rinin Shell Select marketlerimizi de ziyaret 
ettiğini söyledi: “Genç, dinamik nüfusu ve 
büyüyen ekonomisi ile Türkiye, Shell için 
öncelikli ülkeler arasında yer alıyor. Shell & 
Turcas olarak Türkiye’ye her zaman olduğu 
gibi yatırım yapmaya devam ediyoruz. Tür-
kiye çapında 42 şehirde 360 adet özel kon-
septli Shell Select marketimiz ile misafirle-
rimizin akaryakıt dışındaki ihtiyaçlarını da 
karşılıyoruz. 2020 yılında Shell Select Mar-
ket sayısını 500’e çıkarmayı hedefliyoruz.”

Shell’in dünyada 44 bin satış noktası ile tek 
marka çatısı altından dünyanın en büyük 
perakende şirketi olduğunda dikkat çeken 
Faber, Shell’in dünyada her gün 30 milyon 
misafirine hizmet verdiğini, yılda yaklaşık 
150 milyon kahve, 250 milyon soğuk içe-

cek ve 450 milyon atıştırmalık satışı ger-
çekleştirdiğini belirterek, marketlerdeki 
ürün çeşitliği hakkında şunları söyledi: 
“Shell & Turcas olarak 7 gün 24 saat is-
tasyonlarımızda misafirlerimizle buluşu-
yoruz, onların görüşlerini dikkate alarak 
işimizi sürekli yeniliyor ve geliştiriyoruz. 
Ürünlerimizi de misafirlerimizin ihtiyaç-
larını dikkate alarak geliştiriyoruz. Shell 
Select marketlerde 11 kategoride 1500 
ürün yer alıyor. Özellikle kendi markamız 
deli2go misafirlerimiz tarafından çok be-
ğeniliyor. Shell için özel olarak hazırlanan 
sandviçlerimiz öne çıkıyor. Son dönemde 
misafirlerimizin beğenisine sunduğumuz 
deli2go çiğ köfte ürünümüz de yoğun ta-
lep görüyor. Tüm bu ürün ve hizmetleri, 
her zaman olduğu gibi Shell güvencesi ile 
sunuyoruz.”

Starbucks ve Kahve Dünyası ile başarılı 
iş birliklerinin devam ettiğini belirten Fa-
ber, yılda yaklaşık 2 milyon adet deli2go 
sandviç ve 2.5 milyon bardak kahve satışı 
gerçekleştirdiklerini sözlerine ekledi.

DÜNYANIN EN BÜYÜK PERAKENDE ŞIRKETI SHELL, TÜRKIYE’DE YATIRIMLARINA 
HIZ KESMEDEN DEVAM EDIYOR
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MALl&MOTTO / Haberler

Türkiye’nin teknolojiyle bağlantı noktası 
Teknosa, güncel durum değerlendirmeleri 
ve gelecek hedeflerini paylaştığı geleneksel 
iş ortakları toplantısını Sabancı Center’da 
gerçekleştirdi. 500’e yakın davetlinin katıl-
dığı toplantı, Sabancı Holding Perakende 
Grup Başkanı ve Teknosa Yönetim Kurulu 
Başkanı Ata Köseoğlu ile Teknosa Genel 
Müdürü Bülent Gürcan ev sahipliğinde 
gerçekleşti.

Sabancı Holding iştiraklerinden Teknosa, 
geleneksel hale getirdiği İş Ortakları Top-
lantısı’nı Sabancı Center’da gerçekleştirdi. 
Sabancı Holding Perakende Grup Başkanı 
ve Teknosa Yönetim Kurulu Başkanı Ata 
Köseoğlu ile Teknosa CEO’su Bülent Gür-
can’ın ev sahipliğinde gerçekleşen organi-
zasyona, Teknosa’nın iş ortaklarından 500’e 
yakın davetli katıldı. Organizasyonda 2018 
yılı değerlendirilirken, Teknosa’nın 2019 
hedefleri de iş ortakları ile paylaşıldı.

Teknosa İş Ortakları Toplantısı’nda ko-
nuşan Sabancı Holding Perakende Grup 
Başkanı ve Teknosa Yönetim Kurulu Baş-
kanı Ata Köseoğlu, “Teknosa, güçlü bir 
oyun kurucu olarak Sabancı Topluluğu’na 
önemli bir katkı sağlıyor. 2019 yılında tüm 
Sabancı Topluluğu şirketleri gibi Teknosa 
da Yeni Neslin Sabancısı vizyonu ile sektö-
rüne yön vermeye devam edecek. Bunu da 
dijital becerilerini geliştirerek, yeni iş mo-
delleri tasarlayarak, dijitalleşme adımlarını 
derinleştirerek ve ekosistemini güçlendi-
rerek yapacak. Geçen yıl planlarımız doğ-
rultusunda 40 milyon TL yatırım yaptık ve 
Teknosa tarihinde yapıtaşı olacak projeleri 
hayata geçirdik. 2019 yılının tüm belirsiz-
liklerine rağmen, Teknosa gibi hızlı hare-
ket edebilen, tüketiciyi neredeyse gerçek 
zamanlı dinleyebilen, ihtiyaca uygun for-
matta çoklu kanal yapısı ile kesintisiz hiz-
met sunabilen ve güçlü bir ekosistemi olan 
markalar için fırsatlar yaratmasını bekliyo-
ruz” diye konuştu.

Teknosa Genel Müdürü Bülent Gürcan ise; 
“2018, tüm zorluklarının yanında Tekno-
sa’nın dijital dönüşümünde atılım yılı oldu. 
‘Yeni tüketici’ kavramına uygun olarak, 
uzun yıllardır devam eden dönüşümümüzü 
yeni projelerle hızlandırdık. Bu yıl, değişen 
tüketici taleplerine doğru ve hızlı cevap 
verebilmek, farklı satış kanallarını enteg-
re şekilde yönetmek için hazırlıklarımızı 
yaptık. Dünya çapında e-ticaret platformu 
olan Hybris’e geçişimizi tamamladık. Veri 
analitiğini işimizin kalbine koyup, müşteri-

lerimiz, doğru ürüne istediği zaman, uy-
gun fiyatla erişebilsin diye akıllı, geleceği 
tahminleyen bir sistem oluşturduk. Yep-
yeni CRM altyapımız ile müşterilerimize 
eğilim ve ihtiyaçları doğrultusunda özel 
önerilerle gideceğiz. 2019 yılında mağa-
zalarımızda ve diğer tüm kanallarımızda 
müşterilerimizin eşsiz, kesintisiz bir de-
neyim yaşaması için tüm paydaşlarımızla 
işbirliklerimizi daha da güçlendireceğiz” 
dedi.

‘Hep Yanındaysa Teknosa’ mottosu ile ger-
çekleştirilen toplantı, etkinlik tasarımı ve 
içeriği olarak da katılımcılara farklı bir de-
neyim yaşattı. Sunum ve videolar, Sabancı 
Center’a kurulan 75 metrelik 280 derecelik 
led ekran üzerinde, organizasyonun mo-
deratörlüğü de yapay zeka teknolojisinden 
esinlenerek yapıldı. Levent Erden’in konuk 
konuşmacı olduğu toplantıda, Teknosa’nın 
yeni imaj filmi de ilk kez iş ortaklarıyla pay-
laşıldı.

TEKNOSA, IŞ ORTAKLARI ILE BULUŞTU
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Kanada merkezli Advantage Group International’ın 
her yıl büyük perakende zincirleriyle yaptığı 
araştırmada Procter&Gamble Türkiye, hız-
lı tüketim maddeleri üreticisi ve tedarikçisi 
sıralamasında 7 kategoriyi kapsayan genel 
performans derecelendirmesinde 1. sırada 
yer aldı.

Procter & Gamble Türkiye ve Kafkaslar 
Satıştan Sorumlu Yönetim Kurulu Başkan 
Yardımcısı Celal Artüz “herkes için fayda 
sağlayan inovasyonlarımız, sürdürülebilir iş 
sonuçlarımız ve bizim için en değerli güç 
olan ekibimiz, beraberinde bu başarıyı ge-
tiriyor. Bu başarımızın uluslararası bir kuru-
luş tarafından takdir edildiğini görmek ise 
bizim için büyük bir motivasyon ve gurur 
kaynağı” dedi.

Gerek tedarikçilere, gerekse perakendeci-
lere yönelik, her iki taraf için de daha yük-
sek performans için nerelerde iyileştirmeler 
yapmaları gerektiğini gösteren araştırmalar 
yürüten Kanada merkezli Advantage Group 
International’ın 2018 yılı için yaptığı araştır-
mada Procter&Gamble Türkiye ve Kafkasya, 
perakende zincirleri arasında yapılan “hızlı 
tüketim maddeleri tedarikçisi” sıralamasın-

da 1’inci seçildi. Böylece P&G sıralamada 6 
yıldır birinciliği bırakmadığını bir kez daha 
göstermiş oldu.

Söz konusu araştırmada yer alan 7 katego-
ri; Stratejik Uyum, İnsan, Kategori Geliştir-
me, Tüketici Pazarlama, Ticari ve Alışverişçi 
Pazarlama, Tedarik Zinciri ve müşteri hiz-
metlerinden oluşuyor. Bunların ortalaması 
ise “Genel Performans” olarak belirleni-
yor. Araştırma kapsamında büyük tedarik 
zincirleriyle yürütülen anket çalışmasında, 
“Stratejik Uyum” ölçütü açısından P&G, 
“çok farklılar, gerçekten müşteri odaklılar”, 
“P&G gerçekten bir işbirliği tedarikçisi-
dir”, “büyümeye katkı sağlayacak projeler 
üretir”, “en düzgün çalışan tedarikçilerden 
biridir”, “çok titiz çalışıyorlar” sözleriyle ta-
nımlanıyor.

P&G’nin genel performans derecelendir-
mesinde bu yıl da birinci seçilmesiyle ilgili 
açıklama yapan Procter & Gamble Türkiye 
ve Kafkaslar Satıştan Sorumlu Yönetim Ku-
rulu Başkan Yardımcısı Celal Artüz yıllardır 
devam eden bu başarının altında P&G’nin 
tüketicilerin ve paydaşların taleplerine 
yönelik yenilikler geliştirmesi olduğunu 
belirtti. Artüz “P&G olarak hem tüketici-
lerimizi hem de paydaşlarımızı anlamaya 
çalışıyoruz ve en yüksek etik standartlar 
çerçevesinde faaliyet gösteriyoruz. Bu ça-
lışmalarımızın sonucunda ise herkes için 
faydalı olacak inovasyonlarımız, berabe-
rinde başarımızı getiriyor. Bu başarımızın 
uluslararası bir kuruluş tarafından takdir 

edildiğini görmek ise bizim için büyük bir 
motivasyon ve gurur kaynağı” dedi.

Birçok kategoride üstün başarı

Araştırmanın temel aldığı kategoriler bir 
takım başarı ölçütleri içeriyor. Örneğin “İn-
san” kategorisinde, çoklu fonksiyonel kişile-
rin görev değişikliklerinde hızlı adaptasyon 
ve oryantasyon üstünlüğü aranıyor. Farklı 
şirket birimlerinin, yönetim kademelerinin 
müşteriyle yüksek seviyede entegrasyon ve 
yakın iletişimi, ilişkilerde sorun çözümünde 
çok etkili. Güven ortamının oluşmasında et-
kin iletişimin rolü büyük.

“Kategori Geliştirme” ölçütünde ise tüketici 
ve müşteriye destek ve işbirliği ölçülüyor. 
E-ticarette pazara en hakim ve önceden ha-
zır tedarikçi olma özelliği aranıyor.

“Tüketici Pazarlama”da ise her segmentte 
liderlik hedefli, başarılı marka pazarlaması, 
gerileme görülen payların tekrar kazanılma-
sında şartların zorlanması temel alınıyor.

“Alışverişçi-ticari pazarlama” ölçütünde, 
müşterinin tüm uygulama imkanlarının kul-
lanımında öncü ve geliştirici, alışverişçiye 
çok yakın olmak ölçümleniyor.

“Tedarik zinciri yönetimi”nde ve “müşteri 
hizmetleri”nde ise, üstün performans öl-
çümleri ve verimlilik değerlendiriliyor. E-ti-
carete özel çözümler bulunmuş olması ayrı-
ca olumlu bir faktör olarak görülüyor.

P&G, HIZLI 
TÜKETIM ÜRÜNLERI 
TEDARIKÇILERI 
SIRALAMASINDA 
ALTI YIL ÜST ÜSTE 
1’INCI SEÇILDI

Celal Artüz
Procter & Gamble Türkiye ve Kafkaslar Satıştan 

Sorumlu Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı



ACIBADEM HASTANESİ - ADL - AKER - ALAÇATI MUHALLEBİCİSİ - ALTINİĞNE TERZİ - ARAS KUYUMCULUK - ARBY’S - ARİŞ PIRLANTA
ARMAĞAN OYUNCAK - ATASUN OPTİK - BENETTON - BENETTON 0-12 - BİSSE - BURGER KING - BURSA KEBAP EVİ - BÜCÜRÜK - CANİK DÖVİZ
CINEMA PINK - CHINESE SUSHI EXPRESS - COFFESHOP COMPANY - COLIN’S - DAGİ - DECATHLON - DEFACTO - DEICHMANN - DERİMOD
DESA - DİNO KURU TEMİZLEME - D’S DAMAT - D&R - DİVA KUAFÖR - EBEBEK - EFSANE KEBAP - EFOR - ENGLISH HOME - ETS TURİZM - EUROMODA
FOCACCIA - GEVVREK TAVUK - GYMQTION - GRATİS - GUSTO - HAYAL KAHVESİ - HOTİÇ - HUMMEL - İKBAL - JUST CHICK’N - JOLLY TUR
JOURNEY - JOY PARK - JUMENT - KEMAL TANCA - KİĞILI - KÖFTECİ RAMİZ - KRC PORSELEN - LEİLA TAKI - LEMAN KÜLTÜR CAFE - LINENS - LOVE MY BODY - LTB 
MADO -  MANGO -  MAVİ  JEANS -  MİGROS -  MOTHERCARE -  MOTTO -  MUDO COLLECTION -  MUDO CONCEPT -  MUMUSO
NENSTYLE - ÖZDİLEK - PENTİ - PERSPECTIVE - PIERRE CARDIN - POLO GARAGE - REAL OPTİK - ROCK’N ROLL - SAAT & SAAT
SALAD MIXX - SEVİL - SIEMENS - STARBUCKS - TOBACCO SHOP/CARTOON CAFE - TANTİTONİ - TATİL.COM - TOMBİŞ - TURKCELL
U.S POLO ASSN. - VAKKO - VODAFONE - WEMAX OTO YIKAMA - W COLLECTION - WATSONS - YÜKSELLER VALE - YVES ROCHER
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Bir FİBA Grubu şirketi olan FİBA Commercial 
Properties’in (Fiba CP) iştiraki olarak 2018 
yılı son çeyreğinde kurulan AVM yönetim ve 
kiralama şirketi FİBA Commercial Property 
Management’in (Fiba CPM) Türkiye’de yö-
netimini aldığı ilk projesi Gebze Center 
AVM oldu.

Ticari gayrimenkul alanında 20 yılı aşkın 
süredir yurt içi ve yurt dışı projeleriyle fa-
aliyetlerini sürdüren Fiba Commercial Pro-
perties’in (Fiba CP) elde ettiği sektör tec-
rübesinin bir yansıması olarak, 2018 yılı 
son çeyreğinde kurulan FİBA Commercial 
Property Management’in (Fiba CPM) Türki-
ye’deki ilk projesi Gebze Center AVM oldu.

Gebze Center AVM’nin tüm yönetim fonk-
siyonlarını devralan Fiba CPM, bundan 
sonraki süreçte kiracı, müşteri ve yatırımcı 
taleplerini en verimli koşullarda bir araya 
getirmek için çalışacak.

Fiba CPM ile alışveriş merkezlerinde ileri 
standartlar oluşturarak kiracılar için ideal 

ortamı sunmayı ve ciro artışına da katkıda 
bulunmayı hedeflediklerini aktaran Fiba 
Commercial Properties CEO’su ve Yönetim 
Kurulu Üyesi Yurdaer Kahraman, “Hali ha-
zırda Türkiye’de ve global arenada AVM 
yönetimi yapıyoruz. Bu tecrübelerin sektör 
paydaşlarımıza değer katacağını fark ettik. 
Bu değeri hem kendi ticari gayrimenkulleri-
mize hem de diğer kurumlara aktarmak için 
Fiba CPM’i kurduk. Fiba CPM çatısı altında 
kiralama, varlık yönetimi, proje yönetimi, 
mimari tasarım ve inşaat yönetimi, finans 
ve mali işler, AVM yönetimi ve operasyonu, 
pazarlama gibi alanlarda 360 derece yöne-
tim anlayışı ile hizmet veriyoruz” dedi.

“Hedefimiz; yüksek kalite standartları 
oluşturmak…”

Fiba CPM olarak ana hedeflerinin, yönetimi-
ni yapacakları ticari gayrimenkullere artı de-
ğer katmak olacağını kaydeden Kahraman, 

FİBA CPM’İN 
İLK PROJESİ 
GEBZE CENTER 
AVM OLDU

“Gebze AVM, sahipliği Fiba Grubu’nda ol-
mayan ilk Fiba CPM yönetim projesi olacak. 
Bu nedenle bizim için ayrı bir önem taşıyor. 
Deneyimli ekibimiz ile hem iş partnerlerimiz 
hem de ziyaretçilerimiz için yüksek kalite 
standartlarının oluşturulmasını sağlamak 
için çalışacağız. Doğuş GYO’nun FİBA CPM’e 
güvenmesi ve bölgedeki tek AVM olan 
Gebze Center yönetimini bize vermesinden 
dolayı mutluyuz’’ dedi.

FİBA CP’den aldığı sinerji, yurt içi ve yurt dışı 
yatırımlardan kazandığı deneyimle AVM yö-
netimi̇ alanında, sektördeki̇ yatırımcılara ve 
mülk sahiplerine değer kazandıran çözüm 
ortaklıkları sunan Fiba CPM, hali hazırda 
FİBA CP sahipliğinde olan; Çin - Star Mall, 
Romanya - Plaza Romania ve Bucuresti 
Mall, Moldova - Shopping Malldova Türki-
ye’de ise İnegöl AVM, M1 Adana AVM, M1 
Gaziantep AVM, M1 Konya AVM, M1 Kartal 
AVM projelerinin yönetimini üstleniyor.

Yurdaer Kahraman
Fiba Commercial Properties CEO’su

ve Yönetim Kurulu Üyesi
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Türkiye’nin %100 yerli sermaye-
li ve en yaygın ev güzelleştirme 
merkezi Tekzen, 2018 yılında 20 
mağaza açarak “Her ilde bir 
mağaza” hedefiyle büyümesini 
sürdürdü. 2019 yılında da yatırım-
larına hem dijital tarafta hem de 
mağazacılık tarafında hız kes-
meden devam edecek.

Türkiye’deki yapı marketi sektörünü başla-
tan ve 23. yılını dolduran %100 yerli serma-
yeli ev güzelleştirme merkezi Tekzen 2019’a 
hız kesmeden giriyor. 2018’in sonlarına yak-
laşırken Tekzen Pazarlama Müdürü Mehmet 
Cem Kızılkaya geride kalan yıla ilişkin de-
ğerlendirmede bulundu.

Tekzen’in 2018 yılında hedef rakamlarına 
ulaştığını belirten Tekzen Pazarlama Mü-
dürü Mehmet Cem Kızılkaya yaptığı açıkla-
mada “2018 yılını 1 miyar TL mertebesinde 
ciro ile kapatıyoruz. Yurt içinde 59 ilde 138 
mağazamız, yurt dışında da 4 mağazamız 
bulunuyor. Yaklaşık olarak 3 bine yakın ki-
şiye istihdam sağlıyoruz. Ülke ekonomisi 
açısından son derece önemli bir konuma 
sahip perakende sektöründe, %100 mem-
leket sermayeli bir şirket olarak 2019 yılın-
da da yurt genelinde yatırım yapmaya ara 
vermeden devam edeceğiz. Biz “Evin için 
ne istersen” mottomuzla evlerin ve hayatın 
güzelleşmesine hizmet eden bir perakende 
mağaza zinciriyiz. Öncelikli hedefimiz müş-
teri memnuniyeti. Müşteri memnuniyeti 
doğrultusunda ve ölçümlemelerimizle satış 
stratejilerimizi hem dijital tarafta hem de 
mağazacılık tarafında uygulamaya devam 
edeceğiz“ dedi.

2019 yılı “Omnichannel” ve “Kendin 
Yap” yılı olacak

Kızılkaya aynı zamanda; etkin dağıtım kanalı 
olabilmek perspektifi ile DIY mağazalardan 
ekspres mağazalara, ticari satıştan tekzen.
com.tr’ye kadar tüm kanallarda geliştirme 
hedefleri olduğunu söyleyerek, teknolojik 
yatırımlarını artırdıklarını dile getirdi. Tü-
keticinin alışveriş dinamiklerinin hızlı bir 
değişim göstermesine dikkat çeken Tekzen 
Pazarlama Müdürü Mehmet Cem Kızılkaya 
sadece online’a yatırım yapmanın yeter-
li olmadığını fiziksel mağazacılıkla online 
mağazacılığın aynı profesyonel yaklaşımla 
yönetilmesi gerektiğini belirterek, “Sosyal 
medya hesaplarımızı, e-ticaret sitemizi, mo-
bil uygulamalarımızı bir bütün haline geti-
recek Omni-Channel’a yatırımlarımızı 2019 

yılında da devam ederek arttıracağız” dedi.

Online ve fiziksel satış kanalını aynı anda 
yönetebilen perakendeciler başarılı ola-
cak

Tüketicinin alışveriş dinamiklerinin son yıl-
larda hızlı bir değişim göstermesiyle dijital 
dönüşüm perakende sektöründe hem ku-
rumsal hem de marka yapılanması anlamın-
da 2019’da da ön plana çıkacağını, mobil 
alışverişin her geçen gün arttığını söyleyen 
Mehmet Cem Kızılkaya, “Online mağazacılı-
ğın gelişmesi perakende sektörü için çoğu 
zaman bir tehdit olarak görülüyor ama bu 
doğru bir yaklaşım değil. Klasik mağaza-
lar müşteriler için ilk tercih olmaya devam 
ederken, omnichannel uygulamalar yay-
gınlaşıyor, müşteri başına satış ortalaması 
artıyor. Teknolojik gelişmelerle müşterilerin 
alışveriş deneyimleri dijitalleşiyor. Yakın za-
manda her iki kanalı da yönetmeyi başaran 
sektörde tutunabilecek.Yükselen Y ve ol-
gunlaşan Z kuşağı ile birlikte sektöre yeni-
likçi bakış açısı getirmeye yönelik hamleler 
giderek artıyor. Yeniliğe ve hızlı dönüşüme 
öncülük eden, yeteneği doğru yöneten, ve-

rilerini doğru analiz eden, müşterisini anla-
yan, çalışanın rolünün farkında olan, tedarik 
zincirini doğru yöneten ve gelecekteki ihti-
yaçları öngörerek teknolojik yatırımlar ya-
pan şirketler büyümeyi sürdürecek.

Online kanalımız www.tekzen.com.tr’de 200 
bin çeşit ürün en hızlı ve en güvenilir yoldan 
Türkiye’nin her noktasına ulaşıyor. Online 
satış kanalımızın online+offline toplam ci-
rodaki payı %10. 2020 yılında %15’e çıkma-
sını hedefliyoruz” dedi.

Tekzen, yurt dışına açılan ilk ve tek yerli 
sermayeli mağazalar zinciri

Yurt dışı operasyonları hakkında da bilgi 
veren Mehmet Cem Kızılkaya; “Türkiye’nin 
%100 yerli sermayeli perakende zinciri ola-
rak yurt dışı yatırımlarımızı 2019’da da de-
ğerlendireceğiz. 2018 yılının son çeyreğinde 
Katar'ın en büyük perakendecisi Al Meera 
Holding ile stratejik iş birliği anlaşması im-
zaladık. 2019 yılında da Katar işbirliğimiz 
sonucu ivmelendirdiğimiz yurt dışı faaliyet-
lerimize farklı ülkelerdeki pazarlarda da de-
vam edeceğiz” dedi.

TEKZEN 2019 YILINA BÜYÜME HEDEFIYLE DEVAM EDIYOR

Mehmet Cem Kızılkaya
Tekzen Pazarlama Müdürü
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Teknosa CEO’su Bülent Gürcan, Avrupa tek-
noloji üreticilerinin ve perakendecilerinin 
liderlerini buluşturacak 6. Uluslararası TCG 
Perakende Zirvesi’nde konuşmacı olacak. 
2 - 4 Nisan tarihleri arasında gerçekleşecek 
olan zirveye; 25 ülkeden üst düzey yöne-
ticiler katılacak. Liderler, dijitalleşme, yeni 
ortaklık modelleri, müşteri odaklılık ve ya-
pay zekayla ilgili en iyi uygulamalarını ve 
vizyonlarını paylaşacak.

Sabancı Holding iştiraklerinden Teknosa, 
yeni nesil perakendecilik anlayışıyla bu yıl 
6’ncısı düzenlenecek Uluslararası TCG Pe-
rakende Zirvesi’nde (6th International TCG 
Retail Summit) Türkiye’yi temsil edecek. 
2-4 Nisan 2019 tarihleri arasında İsviçre'nin 
Cenevre şehrinde gerçekleşecek zirvede, 
Teknosa CEO’su Bülent Gürcan, Teknosa’nın 
dijitalleşme atılımlarını, veri analitiğindeki 
yeni sistemlerini ve müşteri odaklı iş mode-
lini katılımcılarla paylaşacak.

Bülent Gürcan, geçtiğimiz yıl da Berlin'de 
düzenlenen European TCG Retail Summit 
etkinliğinde kesintisiz müşteri deneyimini 
ve omnichannel (çoklu kanal) uygulamala-
rını perakende sektörünün liderleri ile pay-
laşmıştı.

Teknosa CEO’su 
Bülent Gürcan, 
Uluslararası 
TCG Perakende 
Zirvesi’nde Türkiye 
pazarını anlatacak
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Türkiye’de başta perakende ol-
mak üzere 10 binden fazla nok-
taya kapalı devrede yasal müzik, 
anons ve reklam hizmeti sunan 
SMG, 2009 yılından bu yana dü-
zenlenen Deloitte Teknoloji Fast 
50 Türkiye 2018 Programı’nda ilk 
50 şirket arasında yer aldı. 

Türkiye’de 10 binden fazla noktaya kapa-
lı devrede yasal müzik ve anons hizmeti 
sunan SMG, Türkiye’nin en hızlı büyüyen 
teknoloji şirketlerinin seçildiği Deloitte Tek-
noloji Fast 50 Türkiye 2018 Programı’ndan 
dördüncü kez ödülle döndü. 

Müzik ile teknolojiyi birleştirerek, Türki-
ye’de halka açık mekanlarda kapalı devre 
yasal müzik yayınının yanı sıra anons ve 
jingle yayını da yapan SMG, Türkiye’nin en 
hızlı büyüyen teknoloji şirketlerinin yarıştığı 
Deloitte Teknoloji Fast 50 Türkiye’de ilk 50 
şirket arasına girmeyi başardı. 

SMG’nin sadece bir müzik değil aynı za-
manda bir teknoloji şirketi olduğunu anla-
tan SMG Yönetim Kurulu Üyesi Moris Al-
hale “Binlerce şubeli market zincirlerinden 
otellere kadar geniş bir işletme yelpazesine 
seslenen SMG, Türkiye’nin en büyük 100 şir-
ketinin birebir tüketiciyle temasa geçen kıs-
mının %80’ini portföyünde tutuyor. Hizmet 
verdiği firmalarda müzik yayınını interneti 
sürekli kullanarak değil depola-çal yönte-
miyle tek merkezden gerçekleştiren mar-
kamız, kurumların ihtiyacına yönelik tüm iş-
letme müziği çözümlerini özellikler eklenen 
ve sürekli geliştirilen yazılımımız aracılığıyla 
sağlıyor. SMG Player Version 8 projesiyle 
İTÜ ARI Teknokent’e girmeye hak kazandık, 
teknik ekibimiz 2017 yılından beri Tekno-
kent’te AR-Ge çalışmalarına devam ediyor. 
Harmonik benzerlik, üçüncü parti entegras-
yonu, SaaS (Software as a Service) gibi pek 
çok yenilik üzerinde çalışıyoruz. Ayrıca yeni 
markamız Snapmuse’un ürettiği, tüm hakla-
rı bize ait olan farklı tarzlarda müziklerle ta-
mamen yasal platformda ve ekonomik çö-

zümler sunuyoruz. Sunduğumuz hizmet ve 
teknolojimiz ile dördüncü kez ilk 50’de yer 
almaktan büyük mutluluk duyuyoruz” dedi. 

Bu başarıyı geçmiş yıllarda da tekrarladık-
larının altını çizen Alhale, “Kurumumuz, 
Türkiye’de en hızlı büyüyen şirketlerin yer 
aldığı Deloitte Technology Fast50 Türkiye 
2015 Programı’nda 6.sırada, Deloitte Tek-

SMG, DÖRDÜNCÜ 
KEZ TÜRKİYE’NİN 
EN HIZLI BÜYÜYEN 
İLK 50 TEKNOLOJİ 
ŞİRKETİ ARASINDA

noloji Fast 500 EMEA Programı’nda ise 
229. sırada yer aldı. Deloitte Technology 
Fast50 Türkiye 2016 Programı’nda da yer 
alan SMG, 2017 ve 2018 yıllarında da sıra-
lamaya girdi ve dört yıl art arda bu listede 
yer alma başarısı gösterdi. Bu anlamda da 
SMG sektöründe ilk ve öncü bir konumda” 
dedi. 

Moris Alhale
SMG Yönetim Kurulu Üyesi
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Doğu’nun en iddialı alışveriş merkezlerinden biri olan Erzurum MNG Alış-
veriş ve Yaşam Merkezi, geçtiğimiz günlerde renkli bir etkinliğe ev sahip-
liği yaptı. Erzurum’a özgü 5 asırlık bir gelenek olan Bin bir Hatim Duası, il 
genelinde geniş bir katılımla tamamlanırken, bu kez dini konularda verdiği 
bilgiler ve güler yüzü ile çok sevilen Nihat Hatipoğlu da Erzurum’daydı.  
MNG Alışveriş ve Yaşam Merkezi’nin ev sahipliğinde şehir ve çevre iller-
den gelen 170 bin ziyaretçi, geçtiğimiz günlerde Başkan Recep Tayyip 
Erdoğan’ın talimatı neticesinde Gaziantep İslam Bilim ve Teknoloji Üni-
versitesi Rektörlüğü’ne atanan Dr. Nihat Hatipoğlu’nu görmek için etkinlik 
alanındaydı. 

Köklü geleneklerini yaşatan Erzurum’a 160 bin metrekare üzerine kuru-
lu büyük bir alışveriş merkezi açan MNG Yönetim Hizmetleri AŞ. Genel 
Müdürü Dr. Aydoğan Süer, Türkiye’nin modern teknoloji ile geleneksel 
değerleri en iyi birleştiren ülkelerden biri olduğuna dikkat çekti. Nihat Ha-
tipoğlu’na söyleşiye vakit ayırdığı için teşekkür eden Genel Müdür, “Şehir-
deki herkesin bir ay içerisinde Erzurum’a yönelik iyi hislerini dile getirerek 
okuduğu bu dualar, elbette hepimiz için manevi bir kalkan” dedi. 

Erzurum MNG Alışveriş ve Yaşam Merkezi, sosyal yaşama getirdiği canlılığın 
yanı sıra topluma katkısı olacak hayır projelerinde de öncü rol oynuyor. İşlet-
me, taze umutlarla ve güzel beklentilerle yeni bir yıla girdiğimiz şu günlerde 
Erzurum ve komşu illerden gelen ziyaretçiler için giyim, gıda, teknoloji ve 
eğlencenin yanı sıra sanat etkinlikleri ve spor salonu ile tercih edilen ad-
reslerin başında geliyor. Sosyal sorumluluk projelerinde de öncü olan MNG 
Yönetim Hizmetleri’nin Genel Müdürü Dr. Aydoğan Süer, “Mutlu bir gelecek 
iyi eğitimde gizli” diyerek köy okullarına gönderilmek üzere 30 adet fotokopi 
makinesi bağışladıklarını açıkladı. 

Şehirdeki yaşam kalitesini yükseltmek için pek çok sosyal sorumluluk proje-
sine de imza atan alışveriş merkezi son olarak Erzurum İl Milli Eğitim Müdür-
lüğü’ne bağlı olan köy okullarına dağıtılmak üzere 30 adet fotokopi makine-
sinin bağışını gerçekleştirdi. Geleceği inşa edecek çocuklar ve gençlere her 
fırsatta destek sunan MNG Alışveriş Merkezi Yönetimi, okulların ihtiyaçlarını 
karşılamak konusunda öncü şirketlerden biri ve toplumsal alanda katkı suna-
cak projelerde yer almaya devam edecek.  
 
Topluma Katkı Sunmanın En İyi Yolu, Çocukları İyi Eğitmek

Hem çocuklar hem de ebeveynlerin gözdesi olan Erzurum MNG, sıcak am-
biyansı ile şehirdeki en hareketli adreslerin başında geliyor. 2019’a girerken 
bünyesine yeni markalar ekleyen alışveriş merkezi, kışları ile ünlü Erzurum’da, 
insanın içini ısıtan, canlı ve keyifli ambiyansı ile çok seviliyor. 

Alışveriş merkezinin yönetimi üstlenen MNG Yönetim Hizmetleri’nin Genel 
Müdürü Dr. Aydoğan Süer, “Geldiğimiz günden bu yana Erzurum’a katkı sun-
mayı öncelikli hedefimiz olarak belirledik. Geçtiğimiz yıl yaptığımız sosyal so-
rumluluk projeleri ses getirdi. Bu yıla da okulların ihtiyaç listeleri içinde gör-
düklerimizden kendi üzerimize düşeni yaparak başlıyoruz. İlk etapta 30 adet 
fotokopi makinesi alarak Milli Eğitim Müdürlüğü Yetkilileri’ne ilettik. Eğitim 
gibi geleceği belirleyecek bir konuda küçük büyük demeden her türlü katkı-
nın önemli olduğuna inanıyoruz. Özellikle Erzurum’un uluslararası platform-
da kış olimpiyatları, alışveriş festivalleri, geleneksel Türk kültürü ve sporuna 
yönelik organizasyonlar gibi önemli etkinliklerle tanıtılması gündemimizde. 
Amacımız bu şehrin Türkiye’deki iç turizm faaliyetlerinde ve yurt dışından 
ülkemize yönelik turist akışında ve ticarette daha fazla söz sahibi olması. 

MNG Yönetim Hizmetleri Genel Müdürü 
Süer: Erzurum’a Modern ve Konforlu Bir 
Yaşam Getirirken, Köklü Geleneklerin de 
Değerini Biliyoruz

 “Okullara Katkıyı Geleceğe Katkı Olarak Görüyoruz”



29

 Haberler / MALl&MOTTO 



30

MALl&MOTTO / Haberler

EĞLENCE 
SEKTÖRÜNÜN 
OSCARLARI 
SAHIPLERINI 
BULUYOR
Eğlence sektöründe Türkiye’nin ilk ve tek 
yarışması ‘Shining Star Awards 2019 – Eğ-
lence, Etkinlik ve Rekreasyon Ödülleri’, bu 
yıl 6. kez gerçekleşecek. Son zamanların en 
gözde yatırım alanlarından biri olan eğlence 
sektörünün Oscar’ı olarak da bilinen ödüller 
ile başarılı çalışmalar ön plana çıkarak sek-
törün birçok alanda büyümesi hedefleniyor. 
Yarışma, ‘Eğlencenin Yıldızları’, ‘Sektörün 
Yıldızları’ ve ‘Tema Yıldızları-Mutlu Şehirler’ 
adı altında 3 kategoriden başvuruları kabul 
etti. Sektör profesyonellerinin bulunduğu 
jüri tarafından seçilen projeler, 15 Şubat’ta 
Crowne Plaza Florya Otelde düzenlenecek 
görkemli gece ile ödüllendirilecek.

Eğence sektörünün payı ekonomide her ge-
çen yıl artıyor. Tureks Uluslararası Fuarcılık 
tarafından 14-16 Şubat tarihleri arasında 
İstanbul Fuar Merkezi’nde düzenlenecek 
ATRAX19 sektörün tüm paydaşlarını 7’inci 
kez araya getirecek.  Bu kapsamda düzenle-
necek Shining Star Awards 2019 ise eğlence 
dünyasında öne çıkan işlerin başarısını taç-
landıracak.  

Üniversitelilere Özel Kategori

Üniversitelere özel kategorinin de bulunacağı yarışma ‘Mutlu Şehirler’ kurmanın önemini 
ortaya koyacak. Beyin fırtınasına da sahne olacak programda, şehir halkının bireysel gelişi-
mini destekleyecek ve mutluluğuna katkı sağlayacak; park, peyzaj-eğlence ve sportif alan-
ları ile birlikte tüm aktivitelere yönelik öne sürülen fikirler öne çıkacak. Rekreasyon, Spor 
Bilimleri, İletişim, Peyzaj Mimarları, Mimarlık, Şehir Planlamacıları Bölümlerini kapsayan ya-
rışma farklı disiplinler arası koordinasyonu sağlayarak üniversiteleri, üreticiler, yatırımcılar, 
etkinlik yöneticileri ve hizmet alıcıları (belediye-otel-AVM-kurumsal firmalar vs) ile bir araya 
getiriyor. Öğrencileri sektör ile buluşturacak yarışma ile üniversite gençlerinin kendi potan-
siyellerini ortaya çıkarmalarını sağlıyor.
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Alp Önder Özpamukçu: “Perakende sek-
töründe teknolojileri takip eden değil, 
öncülük eden bir şirket olmayı hedefli-
yoruz.”

Perakende sektörüne öncü yatırımlar yap-
maya devam eden Koçtaş’ın Çekmeköy’de 
bulunan Koçtaş Kampüs yerleşkesinde, ko-
nusunda uzman 32 kişinin çalıştığı Ar-Ge 
merkezi hizmete girdi. Sanayi ve Teknoloji 
Bakanlığı denetiminden geçerek ‘Yerinde 
Ar-Ge’ lisansı alan ve sektörünün ilklerinden 
olan Ar-Ge merkezi, Koçtaş’ın dijital dönü-
şüm sürecine de ivme kazandıracak.

Müşteri memnuniyetini en üst seviyeye 
taşımak için müşterilerini birçok yenilikle 
tanıştıran Koçtaş, sektördeki atılımları ve 
yatırımlarına hız kesmeden devam ediyor. 
Koçtaş, Çekmeköy’de bulunan Koçtaş Kam-
püs yerleşkesinde açtığı, konusunda uzman 
32 kişinin araştırmalar yapacağı ve 200 met-
rekarelik alana kurulan Ar-Ge merkezi ile 
tüm süreçlerini daha verimli hale getirecek. 
Ar-Ge merkezinde; katma değer yaratmaya 
yönelik yenilikçi projeler oluşturulması, pa-
tent ya da faydalı model sayısının arttırılma-
sı, üniversitelerle işbirliği yapılması, gelişen 
perakende trendleriyle ilgili ulusal ve ulus-
lararası projeler gerçekleştirilmesi, maliyet 
düşürme ve insan kaynağının gelişiminin ve 
verimliliğinin arttırılmasına yönelik çalışma-
lar yapılması hedefleniyor.

Alp Önder Özpamukçu: “Ar-Ge merkezi-
miz dijital dönüşüm sürecimize de ivme 
kazandıracak”

Ar-Ge merkezinin açılışı vesilesiyle konuşan 
Koçtaş Genel Müdürü Alp Önder Özpa-
mukçu; “Perakende sektöründe teknoloji-
leri takip eden değil, öncülük eden bir şir-
ket olmayı hedefliyoruz. Teknoloji geliştirip 
satabilen bir yapı oluşturma misyonuyla 
çalışmalarımızı sürdürüyoruz.Ev geliştirme 
perakendeciliğinde sektörünün lideri ola-
rak araştırma ve geliştirme alanında da fark 
yaratmayı amaçlıyoruz” dedi. Özpamukçu 
sözlerine söyle devam etti: “Ar-Ge faali-
yetleri yürütmek ve bunu bir kültür haline 
getirmek şirketimizin öncelikli hedefleri ara-
sında. Lisansını aldığımız Ar-Ge merkezimiz-
deki faaliyetlerimizle, müşteriye dokunan 
süreçlerimiz başta olmak üzere şirketimizin 
tüm süreçlerini teknoloji ile daha verimli 
hale getireceğiz; dijital yeteneğimizi daha 
da artıracağız. Ar-Ge merkezimiz ile birlikte, 
içinde bulunduğumuz ve çok önem verdi-
ğimiz dijital dönüşüm sürecimiz de ivme 
kazanacak. Gelişen perakende trendlerinin 

dünya ile eş zamanlı olarak Koçtaş’a uyar-
lanması için gerekli tüm altyapı çalışmalarını 
gerçekleştireceğiz.”

Uğur Serkan Taşkın: “Ar-Ge merkezimiz-
de yerel kaynaklar ile teknoloji geliştir-
meyi, böylelikle müşteri deneyimini en 
üst seviyeye taşımayı hedefliyoruz.”

Koçtaş Bilgi Teknolojileri ve Ar-Ge Direk-
törü Uğur Serkan Taşkın ise; “Perakendede 
rekabet avantajı yaratan unsurların başında 
veri yönetimi ve analitik çalışmalar geliyor. 
Bu çalışmaların etkin bir şekilde yapılabil-
mesi teknoloji ihtiyacını da beraberinde 
getiriyor” diyerek Taşkın sözlerine şöyle 
devam etti: “Ar-Ge merkezimizde bugünün 
ve geleceğin perakendesini şekillendirecek 
dijital dönüşüm kültürüyle hareket edece-
ğiz. Perakendenin en çok odaklandığı konu 
müşteri deneyimi. Sattığınız ürünlerle değil, 

yarattığınız müşteri deneyimi ile farklılaşır-
sınız. Müşteriye en iyi hizmeti ve ihtiyacı 
olan doğru ürünleri sunabilme becerisi, her 
kanaldan müşteriyi birebir tanıma kabiliyeti 
gerektirir. Bütün bunların özünde ise top-
lanan verilerin çok iyi analiz edilmesi yatar. 
Bugün, milyonlarca müşteri ve işlemin söz 
konusu olduğu bir dünyada tüm bu işlem-
leri insan gücüyle yapma şansımız yok. Bu 
noktada yapay zekâ ve makina öğrenmesi 
gibi teknolojiler devreye giriyor. Biz de Ar-
Ge merkezimizde yerel kaynaklar ile tekno-
loji geliştirmeyi, böylelikle müşteri deneyi-
mini en üst seviyeye taşımayı hedefliyoruz.”

Sürekli kendini tekrar eden değil geleceği 
adresleyen içerikler hazırlamayı başardık-
larını belirten Taşkın: “Bu süreçte üniversi-
telerimizle işbirlikleri geliştirmeyi, üniversi-
telerin ilgili bölümlerinde yüksek lisans ve 
doktora eğitimini tamamlamış, konusunda 
uzman kişileri Ar-Ge merkezimizde istih-
dam etmeyi ve bünyemizde görev alan Ar-
Ge personelinin yüksek lisans ve doktora 
çalışmalarını da teşvik etmeyi önemsiyoruz” 
dedi.

KOÇTAŞ’IN AR-GE MERKEZİ AÇILDI

Alp Önder Özpamukçu
Koçtaş Genel Müdürü
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Samsun Lovelet Outlet ’te açılan ilk özel ti-
yatro Salonu olan Lovelet Sahnesi Sömestr 
tatilinde öğrencilere doya doya tiyatro keyfi 
yaşatıyor.  Lovelet Outlet ilk oyunu 19-20 
Ocak tarihlerinde “Kibir ile Hoşgör” ile 26-
27 Ocakta “Cecü’nün yer cüceleri” müzikli 
çocuk gösterilerini gerçekleştirdi.  

Tiyatro Oyununa Yoğun katılımın sağlandığı 
Müzikli gösteride çocuklar eğlenceli zaman 
geçirirken çocuklar kadar velilerinde oyunu 
keyif alarak izledi.  Müzikli çocuk oyununun 
konusu ise şöyle kibir ile hoşgör olarak iki 
karaterin yer aldığı oyunda Kibirli baskın 
ve en iyi benim başarılı modunda, Hoşgör 
ise kendini uzaktan da olsa ezik gösterme 
çabasında. Kibir’in oyun içindeki baskılarına 
hoşgör dayanamaz küserler oyun bu şekil-
de eğlenceli bir hal alarak devam eder. Ce-
cü'nün Yer Cüceleri oyununun konusu ise 
bir imparatorun doğayı, denizi nasıl kirletti-
ği ve ormanları kestiği anlatılıyor. Cecü' nün 
Yer Cüceleri' ne karşı Dünyayı yaşanmaz 
hale getiren Imparator, Başka bir gezegen 
olan CECÜ ' ye el koymaya çalışır . Cecü de 
yasayan yer Cüceleri bu duruma asla izin 
vermez ve çözüm yolu aramaya başlarlar...

LOVELET’TE SÖMESTR TIYATRO GÜNLERI BAŞLADI

Sömestr tatilinin son oyunu ise 02 – 03 Şubat 
tarihinde saat 13.00’ de “Kraliçenin Sırrı” Tele-
vizyon ve internet oyunlarıyla çevrilmiş çocuk-
larımızın hayatına, onların uzun zamandır ihmal 
ettiğini düşündüğümüz başucu dostlarını tekrar 
sokabilmek, kitaplar ve hayatları boyunca asla 
unutamayacakları bir kahramanla tanışıyorlar.

Tiyatro oyunları ücretsiz olup tüm çocuklar da-
vetlidir. 
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Yarıyıl tatili boyunca her gün, birbirinden şa-
hane atölyelerle Capacity’de buluşan gençler, 
eğlencenin tadını doyasıya çıkardı. 19 Ocak-3 
Şubat tarihleri boyunca tekstilden mutfağa, 
sanat ve tasarımdan minyatüre kadar birçok 
atölyede buluşan çocuklar, yeteneklerinin sı-
nırlarını zorlarken, bolca eğlenip, yeni arka-
daşlıklar edindi.

Sömestr tatili boyunca her gün 13.00-18.00 
saatleri arasında tatile özel olarak düzenlenen, 
“Mutfak Atölyesi”, “Karma Atölyesi”, “Maran-
goz Atölyesi”, “Sanat ve Tasarım Atölyesi”, 
“Tekstil Atölyesi”, “Tarım Atölyesi” ve “Minya-
tür Atölyesi” gibi çok özel etkinliklerle de ço-
cuklar, tatilin keyfini Capacity’de yaşadılar. 

EN EĞLENCELI SÖMESTR TATILI
CAPACITY AVM’DE YAŞANDI!

Şubat ayında aşk, Capacity’i sarıyor! 

Etkinlikleriyle fark yaratan Capacity AVM, şubat ayın-
da da yepyeni aktiviteleriyle misafirlerini şımartmaya 
devam edecek.

Sevgililer Günü’ne özel dekorlarıyla ruhunuza iyi ge-
lecek atmosferin tek adresi Capacity’de, aşk yüzünü-
zü güldürecek. 9-10 Şubat tarihlerinde Capacity’de 
kurulacak fotoğraf çekim kabini ile benzersiz aşkını-
zı, sonsuza dek saklayacağınız ‘ölümsüz bir anı’ sizin 
olacak! 

Bu ay da dopdolu etkinlikler düzenleyen Capacity’de, 
4-10 Şubat tarihlerinde İstanbul Fotoğraf ve Sinema 
Amatörleri Derneği (İFSAK) Fotoğraf Sergisi gerçekle-
şiyor. 14 Şubat tarihinde bebeklerin neşe dolu halleri-
ne tanık olacağınız, Zeynep Gözübüyük ile Anne&Be-
bek Yogası etkinliğini de sakın kaçırmayın.

22 Şubat tarihinde muhteşem bir organizasyonla dü-
zenlenecek çekiliş töreni ile, “Yeni Yıl Kampanyası”n-
da 3 adet BMW 4.18i Gran Coupe model otomobiller 
sahiplerini bulacak. Her ay olduğu gibi bu ay da eğiti-
ci ve yaratıcı atölye çalışmalarına devam eden Capa-
city’de, “Akıl ve Zekâ Oyunları”nın yanı sıra çocuklara 
özel düzenlenecek rengârenk atölye ve etkinlikler siz-
leri bekliyor olacak. Etkinliklerden haberdar olmak ve 
detaylı bilgi almak için www.capacity.com.tr adresini 
ziyaret edebilirsiniz.
 

CAPACITY’DE HER GÜN SENINLE GÜZEL!
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Klasik waffle tatlarını özel malzemelerle 
yeniden yorumlayan Bubble Wrap İstan-
bul, alışveriş merkezlerine yönelik ilk kiosk 
dükkanını, yılda yaklaşık 32 milyon ziyaretçi 
kapasitesine sahip Meydan İstanbul’da açtı. 
Baloncuklu özel bir hamur içerisinde terci-
he göre dondurma ya da magnolia üzeri-
ne, mevsim meyveleri, farklı soslar, çikolata 
parçacıkları ve rengarenk şekerlemeler ek-
lenerek dürüm şeklinde servis edilen Wrap-
leriyle festival havası yaratan mekanın, tatil 
bölgelerine yönelik ilk yazlık konsepti ise 
mart ayında Sahil Antalya’da hizmete gire-
cek.

2017 yılında Kadıköy Moda’da aile işletmesi 
olarak açılan Bubble Wrap İstanbul, 2019’u 
20 şube ile kapatmayı hedefliyor. Tadı, ko-
kusu ve görüntüsü ile lezzet tutkunlarının 
kısa sürede müdavimi haline gelen me-
kan, İstanbul’daki ikinci şubesini Meydan 
AVM’de açtı. Mega kentin her iki yakasın-
daki popüler alışveriş merkezleri ile işbirliği 
görüşmelerinin sürdüğünü söyleyen Bubb-
le Wrap İstanbul işletmecisi Aybars Görpe, 
“Meydan İstanbul AVM’deki kioskumuzu, 
aynı zamanda yatırımcılar için örnek bir giri-
şim modeli olarak da tasarladık. Bu modelle, 
altyapısını hazırladığımız franchise sistemi 
üzerinden Türkiye’nin tüm AVM’lerinde ol-
mayı hedefliyoruz” dedi. 

YENI NESIL WAFFLE MARKASI, ILK AVM KONSEPTINI MEYDAN İSTANBUL’DA AÇTI!

Yatırım 6 ayda geri dönüyor!

Meydan İstanbul AVM’de hizmete giren 12 
metrekarelik Bubble Wrap İstanbul kiosku-
nun anahtar teslim toplam maliyeti 120 bin 
lirayı bulurken, yatırımın geri dönüş süresi 
ise 4 ila 6 ay olarak öngörülüyor. “Mönü-
müzden yayılan enfes kokular, dikkat çekici 
sunumumuz, özel tariflerimiz ve bize özgü 
soslarımız, Bubble Wrap İstanbul’u kısa sü-
rede şehrin popüler tatlı mekanlarından bi-
risi haline getirdi” diyen Görpe, 2019’u mar-
kanın Türkiye geneline yayılma yılı olarak 
gördüklerini söyledi.  Bubble Wrap İstan-
bul’un, girişimcilere çok büyük ekonomik 
riskler almadan, düşük sermaye ile yüksek 
kar marjı vaad ettiğinin altını çizen Görpe, 
kendi işinin sahibi olmak isteyen girişimci 
ruha sahip herkesle işbirliği yapmaya açık 
olduklarını belirtti. 

Aybars Görpe
Bubble Wrap İstanbul İşletmecisi
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Hazırladığı mimari maketlerle dünya ça-
pında ses getiren çalışmalara imza atan 
RJ Models, 12-15 Mart tarihleri arasında 
Cannes’da gerçekleşecek MIPIM Fuarı’nda 
UNESCO Dünya Mirası Listesi'nde yer alan 
Göbeklitepe’nin maketiyle yer alacak. Gö-
beklitepe ve şölen alanının inşasının varsa-
yılan teorilere göre yansıtılacağı maket “ta-
rihin sıfır noktası”nın tanıtımında da önemli 
bir rol oynayacak.

Dünyanın lider mimari maket tasarım şirketi 
RJ Models, bu yıl 12-15 Mart tarihleri ara-
sında Fransa’nın Cannes şehrinde düzen-
lenecek dünyanın en büyük gayrimenkul 
fuarı MIPIM’e “tarihin sıfır noktası” Göbek-
litepe’nin maketi ile damgasını vurmaya ha-
zırlanıyor.

Bu çalışma için Göbeklitepe’nin 20 yıl bo-
yunca kazı, koruma ve araştırma çalışmaları-
nın yanı sıra ulusal ve uluslararası iletişimine 

destek verecek ana sponsoru olan Doğuş 
Grubu’nun da desteğini alan RJ Models, 
2019 yılının Göbeklitepe yılı ilan edilmesi 
sebebiyle Türkiye’nin ve bölgenin tanıtımı-
na katkı sağlamayı hedefliyor. Maket üreti-
mi sırasında Doğuş Grubu’nun bölgeye ka-
zandırdığı dünya standartlarındaki ziyaretçi 
merkezi için özel hazırlanan materyalleri ve 
Şanlıurfa Müzesi’nde bulunan çizimleri baz 
alacak olan RJ Models, yalnızca Göbeklite-
pe’yi değil, şölen alanının inşasını varsayılan 
teorilere göre makete yansıtarak bir hikaye 
yaratmayı hedefliyor.

Şanlıurfa'da bulunan ve UNESCO Dünya 
Mirası Listesi'nde yer alan Göbeklitepe’nin 
maketinin hazırlanması için çalışmalarını 
sürdüren RJ Models, 2015 yılında yine MI-
PIM’de sergilediği 96 metrekarelik Yaşayan 
İstanbul Maketi ile büyük ses getirmişti. 
Video haritalama teknolojisinin kullanıldı-
ğı görüntü ve ses efektleriyle ziyaretçile-

re adeta şehrin 24 saatini yaşatan maket, 
İstanbul’un tanıtımında önemli bir katkı 
sağlamıştı. İstanbul Ticaret Odası için hazır-
lanan Yaşayan İstanbul maketi, 2015 Stevie 
Uluslararası İş Ödülleri’nde “Altın Stevie”ye 
layık görülmüştü.

Konut projelerinden rekreasyon ve spor tesis-
lerine, otellerden havalimanlarına, tema park-
lardan camilere birçok alandaki iddialı mimari 
maket çalışmalarıyla adından söz ettiren RJ 
Models, ABD, Hindistan, Fransa, İngiltere, Sin-
gapur, Birleşik Arap Emirlikleri ve Türkiye gibi 
90’dan fazla ülkede hizmet veriyor. Her yıl 765 
çalışanıyla 700’den fazla maket üreten RJ Mo-
dels’ın tüm maketleri, şirketin alanında dün-
yanın en büyük üretim tesisi olan 15 bin met-
rekarelik fabrikasında üretiliyor. 2010 yılından 
beri Türkiye pazarında faaliyet gösteren şirket, 
2012 yılından bu yana RJ Models Türkiye ola-
rak tüm Avrupa ve Türki Cumhuriyetler’e de 
mimari maket hizmeti sunuyor.

Göbeklitepe MIPIM’de 
Dünyaya Tanıtılacak 
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Global pazarda her yıl daha çok güçlenen COLIN’S, Doğu Avru-
pa’daki başarılarına bir yenisini ekledi. COLIN’S, Belarus’ta peraken-
de markaları arasında düzenlenen Yılın 1 Numaralı Seçimi Yarışma-
sı’nda birinci oldu. COLIN’S bu başarısı ile “Jean Mağaza Zincirleri” 
kategorisinde üst üste üçüncü kez ilk sırada yer alarak, en çok tercih 
edilen marka ödülüne layık oldu.

‘Türk moda sektörüyle güçleniyoruz’

COLIN’S Global Satış ve Pazarlama Direktörü Önder Ön, “Belarus’ta 
3’üncü defa kucakladığımız bu ödül, diğer stratejik pazarlarımızda 
da en çok tercih edilen jean odaklı hazır giyim markası olma yolun-
da doğru adımlarla gittiğimizi gösteriyor. Yurt dışı pazarlarımızda 
yıllardır devam ettirdiğimiz istikrarlı yaklaşım ve yerel yapılanma-
da gösterdiğimiz başarı sayesinde geldiğimiz bu noktayı daha da 
ileri taşımak için var gücümüzle çalışıyoruz. Global pazarda kaza-
nılan başarıların sadece COLIN’S markasını değil, aynı zamanda 

Türk moda sektörünü de güçlendireceği bilinciyle yolumuza devam 
edecek, önümüzdeki dönemde yeni pazarlarda büyüme stratejimizi 
sürdüreceğiz” dedi.

Belarus’ta gençlerin tercihi COLIN’S

Belarus’un en saygın ekonomi organizasyonları arasında yer alan 
ve 17 yıldır yapılan Yılın 1 Numaralı Seçimi Yarışması’nda kazanan-
lar, 1 Eylül-31 Ekim tarihleri arasında yapılan marka tercihi anket 
sonuçlarına göre belirleniyor. Ankete bu sene, Belarus’un 6 bölge-
sinde çoğunluğunu gençlerin oluşturduğu toplamda bin kişi katıldı. 
COLIN’S, 2016’dan beri olduğu gibi bu sene de Yarışmanın “Jean 
Mağaza Zincirleri” kategorisinde birinci sırada yer aldı.

Dünyada 38 ülkede faaliyet gösteren COLIN’S’in stratejik pazarları 
arasında Belarus’un yanı sıra Rusya, Ukrayna, Romanya, Fas ve Gür-
cistan bulunuyor.

TÜRK MARKASINA BELARUS’TAN ÖDÜL

38 ülkede 600’e yakın mağazasıyla faaliyet gösteren COLIN’S, Belarus’ta bir kez daha “Yılın Bir Numaralı” 
markası seçildi.
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Gayrimenkul ve Gayrimenkul  
Yatırım Ortaklığı (GYODER)  
Yönetim Kurulu Başkanı

Türkiye’nin ve İstanbul’un dünya çapındaki inşaat ve gayrimenkul 
projeleriyle MIPIM 2019’dayız. İstanbul, Londra ve Paris çadırlarının 
arasında yer alarak dünyanın en cezbedici şehirlerinden biri 
olmanın gururunu taşıyor. İstanbul Çadırı’nda İstanbul’un en son, 
en cazip, en güzel ve en kârlı konut ve ofis projelerini tanıtacağız. 
Ziyaretçilerle proje sahiplerine anında kapsamlı ve verimli ikili iş 
görüşmeleri yapma imkanı sunacağız..

Global firmaların sahalarını daha da genişletecek iş birlikleri için 
ön görüşmeler yaptığı MIPIM’de, iddiasını dünya çapına taşımak 
isteyen şirketler ve yerel yönetimler de yine MIPIM aracılığıyla bu 
hedef yönünde adım atıyorlar. T.C. Çevre ve Şehircilik Bakanlığı’nın 
da katılımıyla gerçekleşecek olan MIPIM’de, Türkiye gayrimenkul 
sektörünün 600’ü aşkın önde gelen temsilcisi uluslararası 
yatırımcılarla buluşacak. Fuar sırasında gerçekleştirilecek 
gelenekselleşen etkinliklerimizden, B2B toplantılar, Türkiye 
Oturumu, Türkiye’deki yatırım fırsatlarının tanıtıldığı Focus on 
Turkey dergisi ve çok daha fazla networking etkinlikleri, tanıtım 
fırsatları yaratan bu yöndeki çalışmalardan sadece birkaçı. 
İstanbul Ticaret Odası önderliğinde 5. kez kurulacak olan İstanbul 
Pavilyonu’nda, Emlak Konut projeleri başta olmak üzere, GYODER 
bünyesinde yer alan yatırımcı kuruluşlar ve mimarlık, değerleme, 
hukuk konularında lider firmalar yer alarak Türkiye gayrimenkul 
sektörünün yatırım potansiyellerini sergilemek için bir arada olacaklar. 
Bu yıl MIPIM Türkiye’yi gerçekleştirmeye bir adım daha yaklaştık. 
MIPIM ve MIPIM Türkiye birbirini tamamlayan iki unsur olacak. 

TTYD olarak, üyelerimizin projelerini tanıtmalarına vesile olmak, 
aynı zamanda Türkiye’nin turizmde bir yatırım destinasyonu 
olarak tanıtımını yapmak, ayrıca ülkemizde turizm yatırımlarını 
olumlu etkileyen (tahsis sürelerinin uzatılması vb.) gelişmeleri 
uluslararası yatırımcılara birinci elden anlatabilmek için 2018’de ilk 
defa MIPIM’de Kültür ve Turizm Bakanlığımızla birlikte bir stand 
açtık ve tanıtım faaliyetleri gerçekleştirdik. 2019 ve sonrasında 
da MIPIM’de varlığımızı güçlendirerek sürdürmek ve MIPIM’ı en 
önemli tanıtım platformumuz olarak kullanmayı hedefliyoruz.

MIPIM, Türkiye gayrimenkul 
sektörü için çok önemli bir 

organizasyon. Artık ülkelerin değil 
marka şehirlerin öne çıkarıldığı 

MIPIM’de düzenli olarak yer alan 
İstanbul Ticaret Odası’nı, ülkemizin 

ve gayrimenkul sektörümüzün 
tanıtımı adına destekliyoruz.

Son dönemin ekonomik 
konjonktürünü dikkate 

alarak, 2019 yılında farklılıklar 
oluşturmak, sektörün birlikteliğini 

yurt dışındaki platformlarda 
vurgulamak, Türkiye’yi ve İstanbul’u 

anlatmak adına büyük önem 
taşıyan MIPIM’de, gayrimenkul 

sektörümüzün yabancı yatırımcılar 
için gelecek vadettiğini çok iyi 

anlatmamız gerekiyor.

GYODER olarak, İstanbul Ticaret 
Odası iş birliği ile üyelerimizle 

birlikte yer alacağımız fuarda büyük 
bir sinerji oluşturarak, ülkemizin 

tanıtımına katkıda bulunacağımıza 
inanıyorum.

Dünyanın önde gelen gayrimenkul fuarı MIPIM, bu yıl 12-15 Mart tarihleri  
arasında sektörün önde gelen paydaşlarını 30. kez bir araya getirecek. 
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10-13 Ekim 2019 tarihleri arasında ger-
çekleştirilecek bu dev organizasyon dün-
ya markalarını ve girişimcileri bir araya 
getirecek.

Firmalar, franchise vererek zincir marka 
olmanın yanı sıra, yeni ticaret ve pazarla-
ma stratejileri benimseyerek büyük satış 
hacimlerine ulaşıyor ve uluslararası pa-
zarlara giriyor. Günümüz rekabet koşulları 
içerisinde güçlü ve büyük bir zincirin par-
çası olma avantajı da birçok girişimcinin 
franchising sistemini seçmesinde etkili 
oluyor. Sürekli gelişen franchise sektö-
rü, alanında Avrupa ve Ortadoğu’nun en 
büyük fuarı olma özelliğini taşıyan Bayim 
Olur musun Franchising ve Markalı Bayi-
lik Fuarı ile katlanarak büyüyor. Franchise 
sektörünün buluşma noktası olan fuara,-
bu yıl yerli ve yabancı 300’ün üzerinde fir-
ma katılacak.

Medyafors Fuarcılık organizasyonu ve 
UFRAD desteği ile gerçekleştirilen Bayim 
Olur musun Franchising ve Markalı Bayi-
lik Fuarı bu yıl 10-13 Ekim 2019 tarihleri 
arasında düzenlenecek. CNR Fuar Merke-
zi 5-6-7. hall’lerde gerçekleştirilecek fuar, 
franchise ve markalı bayilik veren firmala-
rı, girişimci ve yatırımcılarla 17. kez İstan-
bul’da buluşturacak. Fuar kendi alanında 
rekorlara imza atıyor. Franchise ve bayilik 
vererek büyümek isteyen, yeni iş ortakla-
rı arayan markalar ülkemizin franchising 
alanındaki ilk ve tek fuarı olan Bayim Olur 
musun Franchising Fuarı'nda girişimcilerle 
bir araya geliyor.Coldwell Banker Türkiye 
Ana Sponsorluğu ve UFRAD desteğiyle 
11-14 Ekim 2018 tarihleri arasında ger-
çekleştirilen fuarı 28 bin kişi ziyaret etti. 
4 gün ziyarete açık olan fuara 274'ü yer-
li, 26'sı yabancı olmak üzere 300 marka 
katıldı. Katılımcı markalar, fuardan zincir 
olma yolunda atılan somut adımlarla ayrıl-
dılar.Fuar 27.500 m2’lik alanıyla dikkatleri 
üzerine çekmeyi başarırken, profesyonel 
ve bilinçli ziyaretçi sayısı ile memnuniyet 
oranını arttırdı. Yurt dışından da yoğun 
katılımın yaşandığı fuarda 72 ülkeden ge-
len bin profesyonel ziyaretçi yerli marka-
larla ticari işbirliği görüşmeleri gerçekleş-
tirdi. Yabancı yatırımcılar Türk firmalarıyla, 
özellikle yurt dışına açılma planları yapan 
markalar ile verimli görüşmeler yaptılar. 
Bu yıl için de yurt dışı yatırımcı ve ziya-
retçi çalışmaları tüm hızıyla devam ediyor. 
100’e yakın ülkeden gelecek yatırımcılar 
master franchise görüşmeleri ve iş birlik-
leri için fuarda olacaklar. Büyüyen franchi-
se hacmi ile sektörün önde gelen platfor-
muna her geçen gün katılım ve ilgi artıyor.

2019 ‘da 300’den fazla marka tedarikçi-
sini bu fuarda seçecek…

Özel bölümüyle de beğeni toplayan Bayim 
Olur musun Franchising Fuarı, franchise ve-
ren markalara ürün ve hizmet konusunda 
destek olan tedarikçi firmaları ’Tedarikçi 
Özel Bölümü’nde sektörün tüm paydaş-
larıyla 3.kez buluşturuyor. Katılımcı ve 
ziyaretçilerin yoğun ilgisiyle karşılaşan, 
franchise veren markalara ürün ve hizmet 
tedariki sağlayan tedarikçi firmalar, bu yıl 
da markalarla görüşmeler yaparak ileriye 
dönük çalışmaların temellerini atacaklar.

‘’Katılımcılar fuardan memnun ayrılı-
yor’’

Sektörün nabzını tutan Bayim Olur musun 
Fuarı organizasyonunu üstlenen Med-
yafors Fuarcılık Yönetim Kurulu Başkanı 
Özhan Erem; “Marka kimliğinin, ürünlerin 
ve operasyonun standartlarının oluşması-
nı bekleyen firmalar, franchising için alt-
yapılarını tamamladıktan sonra büyüme 

BAYIM OLUR MUSUN FRANCHISING FUARI SEKTÖRÜ 17.KEZ BULUŞTURACAK!

planlarını bu yönde kurguluyor. Sisteme 
dahil olan firmalar, marka bilinirliğini 
arttırarak hızla büyüme imkanı bulur-
ken, şube sayısının artmasıyla birlikte 
müşteri bağlılığını da sağlamış oluyor. 
Franchising sistemi ile girişimci de mar-
ka sahibinin yıllarca kurumsallaşmak 
için edindiği bilgi birikimini kullanarak, 
bulunduğu bölgede fırsat eşitliği sağla-
yabilirken aynı zamanda reklam, PR ve 
sosyal medya yönetim desteği, personel 
eğitimleri, yetiştirme konularında da des-
tek alıyor’’ dedi. Erem sözlerini şöyle sür-
dürdü: ‘’Bizlerde böyle sistematik olarak 
ilerleyen bir sistemin içerisinde profesyo-
nel bir platform oluşturarak yıllardır Tür-
kiye’nin en popüler franchise markalarını 
girişimciler ile buluşturuyoruz. Anado-
lu’daki markaları Türkiye’nin her yerine 
yaymayı Türkiye’den de daha fazla glo-
bal markalar çıkarmayı hedefliyoruz. Fua-
rımızın yarattığı yoğun ve verimli ziyaret-
çi potansiyeliyle katılımcılar, bekledikleri 
ziyaretçi sayısının fazlasını elde ederek 
fuardan memnun bir şekilde ayrılıyorlar.”
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7. ULUSLARARASI  EĞLENCE - ETKİNLİK
PARK - REKREASYON FUARI

14 - 16 ŞUBAT 2019

macerafuari.com

www.tureksfuar.com.tr
tureks@tureksfuar.com.tr

atraxexpo.com

BU FUAR 5174 SAYILI KANUN GEREĞİNCE TÜRKİYE ODALAR VE BORSALAR BİRLİĞİ (TOBB) İZNİ İLE DÜZENLENMEKTEDİR

İSTANBUL FUAR MERKEZİ YEŞİLKÖY / İSTANBUL

MACERA TURİZMİ ve 
SPORLARI FUARI

14 - 17 ŞUBAT 2019

EŞ ZAMANLI

EĞLENCE ve MACERA BİR ARADA

SPONSORLAR

DESTEKÇİLER

FEDERASYONLAR

TÜRKİYE
ORYANTRİNG FEDERASYONU
TURKISH ORYANTRING FEDERATION
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2019 yılı Ocak ayında ihracat %5.93 artarak 13.71 milyar dolara ulaştı. Tüm Sanayici 
İşadamları Derneği (TÜMSİAD) Başkanı Yaşar Doğan ihracattaki artışın Türk ekono-
misinin gücünü gösterdiğini söyledi. Doğan, ‘’2019 yılının Türk ekonomisi açısından 
mücadele yılı olacağını söylemiştik. Sağlam temeller üzerine oturan Türk ekonomisi 
ile ilgili 2019’da da olumlu sinyaller alıyoruz. İhracatın artışı ekonominin diğer pay-
daşlarını da olumlu etkileyecektir.’’ diye konuştu

Ticaret Bakanı Ruhsar Pekcan bakanlık olarak 2019'da dış ticaret verilerini, hem özel 
ticaret sistemine hem de genel ticaret sistemine göre paylaşacaklarını söyledi. Pek-
can, "Özel ticaret sistemine göre, Ocak ayı ihracatı %5,93 artışla 13 milyar 171 milyon 
dolar olarak gerçekleşti. Genel ticaret sistemine göre ise Ocak ayı ihracatı %6,33 
artışla 13 milyar 904 milyon dolara ulaştı.” dedi. 2019 yılı Ocak ayı ihracat rakamla-
rını değerlendiren TÜMSİAD Başkanı Yaşar Doğan ihracat rakamlarındaki artışın iş 
dünyasına büyük moral vereceğini söyledi. Doğan, ‘’2019 yılının özellikle enflasyonla 
mücadele yılı olacağını belirtmiştik. Enflasyonla mücadelenin temelinde de üretim ve 
ihracat yatıyor. Ülke olarak çok daha fazla çalışmalı, üretmeli ve ihracat rakamlarını 
yükseltmeliyiz. Uygulanan ekonomi programları bu şartların oluşmasını destekliyor. 
İhracattaki yükseliş artarak devam edecektir.’’ dedi.

KOBİ’ler Ekonominin Temel Taşı

Doğan sözlerini şöyle sürdürdü: ‘’Geçen ay hükümetimiz tarafından açıklanan KO-
Bİ’lere destek paketini Türk ekonomisinin güçlenmesi adına önemli bir adımdı. KO-
Bİ’ler iş dünyasının temel taşlarıdır. KOBİ’ler güçlendikçe istihdam ve üretim artacak; 
ihracat rakamları yükselecek; enflasyon ise düşüş trendine geçecektir. Bunun işaret-
lerini görmekten dolayı son derece mutluyuz.’’

İHRACATTAKİ 
ARTIŞ 
EKONOMİMİZİN 
GÜCÜNÜ 
GÖSTERİYOR

Yaşar Doğan
Tüm Sanayici İşadamları Derneği 

(TÜMSİAD) Başkanı
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Buz Epilasyon, en konforlu son teknoloji 
epilasyon yöntemlerinden biridir. Kıl kö-
kündeki farklı yapıları hedef alan ve farklı 
dalga boylarına sahip yöntem, istenmeyen 
kıllar için kesin çözümdür. Buz epilasyon 
çok daha geniş yüzeyleri hedef alır ve her 
bir atışta çok daha fazla kıl köküne ulaşır. Bu 
nedenle aynı zamanda diğer epilasyon yön-
temlerine kıyasla seanslar daha kısa sürer. 
Tüm vücut buz epilasyon seansları, ortala-
ma 35-40 dakikadır.

Ayrıca yüksek etkili olduğundan, yine diğer 
epilasyon çeşitlerine oranla seans sayısı da 
azdır. Ortalama 6 seans sonrası istenmeyen 
tüylerden kurtulmuş olunabilir. Buz epilas-
yonda sık sık atışlar yapılır ve bu sayede uy-
gulama kıl köklerini yavaşça ısıtır. Bu ısıtma 
aralarında verilen soğutma, ağrıyı ve acıyı 
en düşük seviyeye çeker.

Buz Epilasyon Yüze Uygulanır mı?

En çabuk uzayan kıllar yüz bölgesindedir, 
özellikle bıyık ve sakal uzaması birçok ka-
dının görsel sorunlarından bir tanesidir. 
Yüz bölgesi hormonal olarak da hassastır 
ve yüzdeki kıllar genellikle çok derin kökle-
re sahiptir. Yüz bölgesine uygun epilasyon 
seçilmezse muhtemelen kıl kökleri yeniden 
uyanacaktır ve epilasyon işlemi başarısızlık-
la sonuçlanacaktır. Yüzdeki tüylerden kur-
tulmak isterken, hem başarısızlıkla hem de 
daha çok kıl artışıyla uğraşmak istemeyenler 
için en uygun yöntem Buz Epilasyondur. Buz 
epilasyon ciltteki en açık ve en güçsüz tüy-
lerde bile etkili olduğundan yüz bölgesinde 
başarılı sonuçlar verir. Ayrıca acı minimize 
durumdadır ve konforludur. Buz epilasyon, 
doğru işlemle ve güvenilir kişiler tarafından 
yapıldığında yüz kıllarından kurtulmayı sağ-
layacaktır. Bu sebeple de gayet hijyenik ve 
konforlu uygulama sağlanır.

Hamile Kadınlar Buz Epilasyon Yaptıra-
bilir mi?

Hangi yöntem kullanılıyor olursa olsun, 
herhangi bir ışıkla yapılan epilasyon yönte-
mi hamileler için uygun değildir. Hamilelik 
öncesinde buz epilasyona başlamış kişi-
ler programlarını erteletebilirler. Kısa süre 
içinde hamile kalmak gibi bir durumu olan 
kadınlar epilasyonu hamilelikten sonra ya 
da öncesinde hazırlık olarak yaptırmalıdır. 
Bugüne kadar yayınlanmış makaleler ve 
doktor tavsiyelerine göre; hamileyken asla 
bir ışık uygulaması kullanılmaması gerekli-
dir. Buz Epilasyon da hamilelik öncesinde ve 
sonrasında son derece güvenilirdir. Ancak 

hamilelik süreci boyunca yaptırılmamalıdır. 

Buz Epilasyon Kansere Yol Açar mı?

Buz Epilasyon ışınları, cildin sadece üst ta-
bakasını ve en fazla deri altındaki kıl kökle-
rini etkilemek için uygulanmaktadır. Kanser 
yapabilmek için derinin çok altına, iç organ-
lara etki etmesi gerekir. Ayrıca korkulan bu 
radyasyon ışınları, hastanelerde de düşük 
oranlarda çeşitli görüntüleme yöntemle-
rinde kullanılmaktadır. Örneğin, röntgen, 
tomografi ve MR makineleri de az miktarda 
x ışını salınımı gerçekleştirir. Hamilelik ha-
ricinde, düzenli maruz kalınmadığı takdirde 
asla kanser yapma riski olmayan buz epi-
lasyonunu, aynı bu görüntüleme yöntem-
leri gibi düşünebilirsiniz. 6 seans boyunca 
cilde uygulanan Buz Epilasyon kansere yol 
açmaz. Kanser olmanız için bu tarz ışınlara 
uzun süreler ve yüksek derecelerde maruz 
kalmanız gerekmektedir. Güvenle Buz Epi-
lasyon yaptırabilirsiniz. Ayrıca doğurganlık 
için de herhangi bir olumsuz etkisi bulun-
mamaktadır.

Buz Epilasyon Sağlığa Zararlı mı?

Buz Epilasyonun bir sağlık sorununa yol 
açabileceği kanıtlanmamıştır. Zaten çok 
düşük seviyelerde ve sık tekrarla uygula-
nan işlemler, cildi bile en az seviyede tahriş 
ediyorken, iç organlara ulaşıp herhangi bir 

sağlık sorunu yaratması muhtemel olamaz. 
Normal şartlarda uygulanan diğer epilas-
yon yöntemlerinde; ciltte tahriş ve kızarıklık 
görülüyordu. Ancak Buz Epilasyonun so-
ğutucu özelliği sayesinde bu rahatsızlıkları 
yaşamazsınız.

Hassas ciltli kişilerde ise sadece hafif tahriş 
olabilir. Ancak o da birkaç gün içinde ken-
diliğinden geçecektir. Epilasyon yapılacak 
bölgede yara veya başka bir sağlık proble-
mi varsa, vazgeçilmelidir. Ayrıca ne olursa 
olsun buz epilasyon yapılan bölgeyi seansın 
hemen ardından direk güneşe maruz bırak-
mak da yararlı olmayacaktır. Buz epilasyon 
sonrasında 4-5 saat boyunca duş almama-
lısınız. Bu etkiler haricinde Buz Epilasyonun 
hiçbir sağlık zararı yoktur.

BUZ EPILASYON NEDIR?

Pırıl Tezcan
Estetisyen ve Güzellik Uzmanı
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Plazalar, günümüz iş dünyasının soğuk ve 
yapay sığınakları. Beyaz yakalı diye tabir 
edilen çalışan grubunun, hayatının büyük 
bir kısmının geçtiği bu yüksek katlı, pence-
resiz, klimalı ortamların insan sağlığı üzerine 
etkileri çok tartışılıyor. Hareketsizlik, doğal 
hava yerine klimatize havanın solunması, 
gün boyu bilgisayar ekranına bakarak çalış-
mak ve kapalı ortam nedeni ile mevcut has-
talıkların yayılmasının kolaylaşması sağlık 
açısından olumsuz koşullar oluşturuyor. Bu 
nedenle solunum yolu hastalıklarının, aler-
jik hastalıkların ve enfeksiyon hastalıklarının 
haricinde özellikle hareketsizliğin neden ol-
duğu bazı kalp-damar hastalıklarının, plaza 
çalışanlarında sık görülmesi pek de sürpriz 
değil. Bununla birlikte günlük çalışma dina-
miklerinin getirdiği stres de tüm bu olum-
suz fiziksel faktörlere kattığı ruhsal yükler 
ile kalp damar sistemine ek riskler getiriyor.

Masa başı ve kapalı ortamda çalışanlarda 
özellikle atardamar problemlerinin gelişme 
riskinin oldukça yüksek olduğunun altını çi-
zen Acıbadem Fulya Hastanesi Kalp ve Da-
mar Cerrahisi Uzmanı Doç. Dr. Cem Arıtürk, 
“Hareketsizlik, aterosklerotik -yani damar 
sertliği- sürecin en önemli nedenlerinden. 
Bununla birlikte plaza şartlarında beslenme 
ile ilgili düzensizlikler de damar sertliğinin 
gelişimine katkıda bulunmakta. Çalışma 
saatlerinden kaybetmemek için fast food 
türevi beslenmenin tercih edilmesi ise bu 
süreçteki en önemli nedenlerden bir diğeri. 
Ayrıca çalışma şartlarının oluşturduğu stres 
ve bu stresi yenebilmek için artan sigara tü-
ketimi yine atardamarlar üzerindeki etkisi ile 
darlık gelişimine neden olabilmekte” dedi.

Düzenli Kontrollerin Yapılması Önemli

Atardamarın bulunduğu her vücut böl-
gesinde damar sertliği gelişebilmesinin 
mümkün olduğunun altını çizen Dr. Cem 
Arıtürk sözlerine şöyle devam etti: “Kalp da-
marlarında meydana gelebilecek darlık ve 
tıkanıklıklar hayati sonuçlar doğurabilmesi 
nedeni ile en dikkat edilmesi gerekenler-
den. Bununla birlikte şah damarlardaki tı-
kanıklıklar da kalıcı/geçici felç geçirme riski 
getirmesi nedeni ile önem taşımakta. Ayrıca 
bacak atardamarlarındaki tıkanıklıklar ha-

PLAZA İNSANI
RİSK ALTINDA

Hareketsiz yaşam ve kapalı 
ortamda çalışmak kalp – damar 

sağlığını olumsuz etkiliyor.

yat kalitesini bozabilmekte ve ileri yaşlarda 
uzuv kaybına neden olabilecek süreçlere 
kapı aralamaktalar. Keza iç organlardaki 
damar tıkanıklıkları da ilgili organın görev-
leri ile ilgili sorun yaratabilmektedir. Böbrek 
damarı tıkanıklıklarında böbrek yetersizliği, 
barsak damar tıkanıklıklarında mide-barsak 
sistemi sorunları gibi…

Bahsedilen bu damar sertliği süreci, günü-
müzde çok daha erken dönemde ortaya çı-
kabiliyor. Ailesinde risk faktörü bulunmayan 
kişilerde, herhangi bir şikayet bulunmadığı 
takdirde 50 yaş, rutin kardiyovasküler kont-
rollere başlamak için sınır olarak kabul edil-
miş durumda. Bununla birlikte ailede kalp 
ve damar hastalığı öyküsü olan kişilerde 40 
yaştan itibaren düzenli kontrollerin yapıl-
ması önem taşımakta. Bunun haricinde da-
mar tıkanıklığını düşündürtecek herhangi 
bir şikayet olduğu zaman hekime başvur-
mak, sorunların erken saptanması ve büyü-
meden önlemlerin alınabilmesi açısından 
çok önemli. Mevcut hayat şartlarının attığı 
riskleri en aza indirmek, düzenli spor yap-
mak, sağlıklı ve doğal bir beslenme düzeni 
oluşturmak, sigarayı bırakmak ve mümkün 
olduğunca az stresle yaşamaya çalışmak ise 
hayatımızı kardiyovasküler hastalıklardan 
uzak yaşamak için alınabilecek önlemler 
arasında ilk sıralarda yer alıyor.”

Doç. Dr. Cem Arıtürk
Acıbadem Fulya Hastanesi Kalp ve 
Damar Cerrahisi Uzmanı
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Andaç Günsoy
Polonez Genel Müdürü

“Polonez ürünlerini glutensiz olarak üretmeyi başararak, 
ürünlerimizde glutensiz devrini başlattık.”

Polonez’i kısaca tanıyabilir miyiz?

Trakya Et ve Süt Ürünleri A.Ş. bünyesinde 
1986 yılından bu yana faaliyet gösteren Po-
lonez, işlenmiş et ürünleri alanında hijyen, 
kalite ve lezzetli ürünleriyle öne çıkan bir 
marka. Yıllık 8 bin ton işleme kapasitemizle; 
Türkiye genelinde zincir marketler, şarküte-
riler, otel, cafe ve restoranlar ile birlikte 10 
binden fazla satış noktasında bulunuyoruz. 
500'e yakın çalışanımızla inovatif, yenilikçi, 
müşterisini dinleyen ve onların beklenti ve 
isteklerini her şeyden önce tutan bir marka-
yız. Fabrikamızda, veteriner hekimler, gıda 
mühendisleri, kasaplar, biyolog ve fizikçi 
gibi çeşitli meslek gruplarından kişilerle ça-
lışıyoruz. 

Kurulduğumuz günden bu yana %100 pren-

sibinden hiç vazgeçmedik. Ürünlerimizde 
%100 dana eti, %100 hindi eti ve %100 ta-
vuk eti kullanıyoruz. Bu konuda tüketicile-
rin bilinçlendirilmesi ve sağlıklı beslenmeye 
teşvik edilmesi amacıyla da çeşitli çalışmalar 
yürütüyoruz.

Ürün gamınızdan bahsedebilir misiniz?  

Polonez olarak şarküteri et ürünleri grubun-
da çok geniş bir ürün portföyümüz bulunu-
yor. Klasik, Fit, Elit, Mini, İnce Lezzet ve Polo-
nez Chef olmak üzere 6 ana ürün grubumuz 
var. Bu ürün grupları içinde çeşitli lezzetler-
de sucuk, salam, pastırma, jambon, füme et 
ve kavurma bulunuyor. 

Polonez yaptığı Ar-ge çalışmaları netice-
sinde ürünlerini glutensiz olarak üretmeyi 

başararak, ürünlerinde glutensiz devrini 
başlattı. Beslenme günümüzde sadece ‘ka-
rın doyurmak’ anlamına gelmiyor. Beslen-
menin, sağlığı olumlu-olumsuz yönde etki-
lediği pek çok araştırma ile ortaya konuyor. 
Bugün pek çok ülke obezite ile mücadele 
diyor. Diğer yandan yeni kuşakta artan alerji 
sorunları yaşanıyor. Dün bilmediğimiz glu-
ten hassasiyeti, çölyak hastalığı gibi konular  
bugün gündemden düşmüyor. Artık birçok 
ülkenin gündeminde bireylere; yaşına, cin-
siyetine, fiziksel aktivitesine, yaşam şekline 
ve fizyolojik durumuna uygun, doğru ve 
kalıcı beslenme alışkanlığını çocuk yaşta 
kazandırmak var. Tüm bunlar, tüketiciler-
de satın aldıkları, tükettikleri ürünlere karşı 
farkındalık sağlarken, onlardan gelen talep-
leri dinleyen ve genel trendleri takip eden 
kurumlarda da değişim yaşanıyor. Markalar 
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tüketicilerin beklenti ve taleplerine karşılık 
verebilmek için yenilikçi çalışmalar yapıyor-
lar. Bu markalardan biri de Polonez. 

Bunun ilk örneği olarak, sadece %1, %2 
yağ oranlı, düşük kalorili ve yüksek protein 
içeriğine sahip ‘Polonez Fit Yaşam’ serisini 
çıkarttık. Polonez Fit Yaşam Serisi; spor ve 
diyet yapan, sağlıklı beslenmeyi yaşam fel-
sefesi haline getirmiş ve doğru beslenmeye 
özen gösteren kişilerin, özellikle içeriğinde-
ki düşük yağ ve yüksek protein oranı sebe-
biyle tercih ettiği bir lezzet oldu.

Diğer bir yandan 2017 yılı başlarında gluten 
hassasiyeti bulunan ve çölyak hastası olan 
tüketicilerimizin taleplerini dikkate alarak 
üretimimizde önemli bir devrim gerçek-
leştirdik. Polonez olarak gluten hassasiyeti 
olan ya da çölyak teşhisi konmuş kişilerin 
diyetlerinde yaşadığı zorlukların farkına 
vararak, onlara destek olmak düşüncesiy-
le yola çıktık. Tüm ürünlerimizin lezzetini 
değiştirmeden glutensiz olması için yoğun 
çalışmalar gerçekleştirdik. 1 yıl önce, pastır-
ma hariç diğer ürünlerimizi glutensiz olarak 
üretmeye başladık. Gluten hassasiyeti olan-
ları ve gluten diyeti yapan Çölyak hastala-
rını bilgilendirmek ve doğru yönlendirmek 
amacıyla da ambalajlarımızda güncelleme 
yaptık ve ‘Glutensiz’ logosu ekledik. Gördü-
ğümüz yoğun ilgi üzerine pastırma için de 
çalışmalara başladık ve Türkiye’de bir ilki 
gerçekleştirerek glutensiz çemensiz pastır-
mayı da tüketicilerimize sunmayı başardık. 
Bu ve benzeri alanlarda yeni ürünler geliş-
tirme çalışmalarımız devam ediyor. 

Tüketicilerin glutensiz ürünlere karşı ta-
lepleri ne yönde?

Çölyak hastalarının en büyük problemleri, 
glutensiz ürün bulmakta zorlanmaları. Ya 
da glutensiz ürünlerin çok pahalı olması ve 
istedikleri zaman her yerde bulamamaları. 
Özellikle Pastırma, üretimi süreci gereği, 
buyotu tohumu ununu içeren çemen ile 
kaplanarak üretilmesinden dolayı, glüten 
içermektedir. Ülkemizin geleneksel lezzet-
lerinden olan pastırmayı gluten içeriğinden 
dolayı tüketemeyen tüketicilerimizden, glu-
tensiz pastırma için çok talep aldık. Tüketi-
cilerimizin bu konudaki taleplerini göz ardı 
etmeyerek, AR-GE çalışmalarımızı yaptık ve 
çemeni sıyrılmış pastırmaları glütensiz ola-
rak üretmeyi başardık. Bu sektörümüzde bir 
ilk.  Tüketicilerimizden çok fazla olumlu geri 
dönüş alıyoruz. Birçok alanda olduğu gibi, 
şarküteri et ürünleri sektöründe de tüketici 
talepleri zaman içerisinde değişiklik göste-
riyor. Yeni nesil, geleneksel lezzetlerin kendi 
damak tatlarına hitap etmesini talep ediyor. 
Bu talep üzerine geliştirilen inovatif ürün-
lerle birlikte tüketim de artıyor diyebiliriz. 
Tüketicilerimizin talepleri bizim için ilk sıra-

da yer alıyor. Ürün çeşitliliğimizi, paketleme 
tarzımızı A’dan Z’ye her şeyiyle rafa koydu-
ğumuz ürünü onları dinleyerek geliştiriyo-
ruz. Tüm bunları yaparken bağlı kaldığımız 
pek çok ilke var. En başta ise toplum sağlı-
ğını her şeyin önünde tutarak üretim yapma 
felsefemiz geliyor. Gluten hassasiyeti farkın-
dalık kazanmaya başladıkça tüketiciler raf-
larda glutensiz ürünler görmek istiyor. 

Dünyada glutensiz gıda üretiminde büyük 
bir çeşitlilik var. Ülkemizde de son yıllarda 
birçok gıda üreticisi büyük adımlar attı. Bu 
çerçevede kendi sektörümüz adına önemli 
bir bilinçlendirme sağlamaktan gurur duyu-
yoruz. 

Ürün gamınızdaki çeşitlilikle sadece ev-
lerde değil toplu tüketim alanlarında da 
yer alıyorsunuz. Bu noktalar için geliştir-

diğiniz ürünleriniz hakkında bilgi alabilir 
miyiz?

Öncelik olarak gıda güvenliğini ve kaliteyi 
ilke edinen ve yüzlerce adet ürün gamına 
sahip bir marka olarak ev dışı tüketim alan-
larında da lezzet ve kalite farkımızla dikkat 
çekiyoruz. Özellikle otel, cafe, restoran ve 
fast food zincirleri gibi toplu tüketim alan-
larında ve toptan satış kanallarında Polonez 
Chef ürünlerimizle yer alıyoruz.

Polonez Chef ürün gamı hem blok hem 
dilimli ürünlerden oluşuyor. Toplu tüketim 
noktalarında, Polonez Chef markası blok 
dana ve hindi macar salamdan, dilimli sa-
lama, blok dana ve hindi tost jambondan, 
dilimli hindi, piliç jambona, hindi füme, piliç 
füme gibi füme çeşitlerinden dilimli hindi 
sucuğa kadar geniş bir ürün portföyü sunu
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yor. Ürün ambalajlarımızda yer alan dilim 
sayısı ve dilim gramajı gibi bilgilerle müşte-
riyi bilgilendiriyoruz. 

Sektör olarak baktığımızda gıda güven-
liği de oldukça önemli bir konu. Gıda 
güvenliğini sağlama noktasında önem 
verdiğiniz ve uyguladığınız kriterlerden 
bahseder misiniz?

Polonez olarak her zaman bizden beklenen 
kaliteyi ortaya koymak için yatırım ve ça-
lışmalarımıza devam ediyoruz. Hammadde 
işin temeli, ilk adım ilk proses. Hammadde 
kontrolü bu nedenle çok önemli. Hem Türk 
Gıda Kodeksi’ne ait uyguladığımız kriter-
ler hem de kendi standartlarımız var. Asla 
kendi standartlarımızdan geri adım atma-
yız çünkü bu standartlar deneyimlerimiz ile 
yıllar içinde oluştu.  Kaliteli hammaddeden 
kaliteli ürün çıkar. Hammadde tedarikçileri-
mize teknik destek veriyor ve problemlerini 
nasıl aşacaklarına dair yardımcı oluyoruz. 
Bizim standartlarımızda üretmeye başladı-
ğında tedarikçimiz de kazanıyor ve gelişi-
yor, bizimle birlikte büyüyor. 

ISO 9001 Kalite ve ISO 22000 Gıda Güvenli-
ği Standardlarımız var. IFS (Uluslararası Gıda 

Standardı) Belgemiz mevcuttur. ISO 14001 
çevre standardı dahilinde üretim yapıyoruz. 
Bunlar bizim için olmazsa olmazlar. 

Sağlıklı üretim yapabilmek için elbette hij-
yen birinci kural. Çatalca'daki üretim tesis-
lerimizde "yeşil üretim" felsefesi ile üretim 
yapıyoruz. Fabrika içindeki ortamda labora-
tuar ve ameliyathanelerdeki gibi hepa filt-
reler çalışır ve kullanılan su neredeyse içme 
suyuna yakın halde tekrar doğaya bırakılır. 
Polonez olarak kendi arıtma tesislerimizi 
kurduk. Büyükçekmece Gölü'ne giden su 
kanalları Çatalca'dan geçiyor. Çatalca’da 

bulunan fabrikaların, konumu itibariyle 
atık sularını ya arıtma tesislerine gönder-
mesi ya da kendilerinin arıtma tesisi kur-
maları gerekiyor. Biz sadece kendi arıtma 
tesisimizi kurmakla kalmadık, atık suları 
tekrar kullanılabilir hale getirdik. Fabri-
kamızın 60 dönüm açık alanı bulunuyor. 
Burada çalışanlarımız için meyve ve sebze 
yetiştiriyoruz. İşte, arıtılan suyun büyük 
çoğunluğu bu bahçenin sulamasında kul-
lanılıyor. Suyu arıtarak doğaya yeniden 
kazandırma sistemimiz ile ödül aldık. Bir-
çok gıda üreticisi firma Polonez'in bu sis-
temini incelemeye geliyor, tesislerimiz ör-

nek gösteriliyor. Bu bizim için gurur verici.

Son olarak önümüzdeki dönem hedef-
lerinizde neler var öğrenebilir miyiz?

Polonez olarak, değişen beslenme talep-
lerini ve tüketicimizin taleplerini dinleme-
ye devam ederek, onların ihtiyaçlarını, ta-
leplerini karşılayacak ürünleri geliştirmeye 
devam edeceğiz. 

Farklı arayışları ya da ihtiyaçları olan tü-
keticilerin gönül rahatlığıyla tüketebile-
cekleri ürünleri geliştirmeye odaklandık, 
yakında bu anlamda yeni ürünlerimizi de 
duyurmaya hazır olacağız. 

Sektörün öncü markası olarak, inovasyon 
çalışmalarımız sonucu yeni ürünlerimi-
zi tüketicilerimizle buluşturmaya devam 
edeceğiz. 
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Avrupa’nın 1 numaralı elektronik peraken-
de şirketi MediaMarkt Türkiye’nin İnsan 
Kaynakları Direktörlüğü’ne Seçil Namruk 
getirildi. İnsan kaynakları alanında 15 yılın 
üzerinde bir deneyimi bulunan Namruk, 
Türkiye’nin En Etkili 50 İK Lideri arasında da 
yer alıyor.

Türkiye’nin son 3 yıldır kesintisiz olarak bü-
yüyen ve 2019 yılında büyüme ve istihdam 
hedeflerine hız kesmeden devam eden Me-
diaMarkt Türkiye’nin yeni İnsan Kaynakları 
Direktörü Seçil Namruk oldu. Profesyonel 
iş yaşamına 2002 yılında Merck Sharp & 
Dohme’da başlayan Namruk, 2007 – 2011 
yılları arasında Nike bünyesinde Türkiye ve 
İsrail’den sorumlu İnsan Kaynakları Depart-
manı’nda görev adı. 2011 – 2013 yıllarında 
Bunge’nin Türkiye İK Ülke Müdürlüğünü 
yürüten Seçil Namruk, ardından KPMG Tür-
kiye bünyesine katılarak İnsan Kaynakları 
ve İç İletişim Direktörü olarak görev yaptı. 

2017 yılında PepsiCo’nun Uluslararası İK 
Çözümleri Liderliğini üstlenen Namruk, ar-
tık MediaMarkt Türkiye’de İnsan Kaynakları 
Departmanı’nın başına getirildi.

Lise eğitimini Üsküdar Anadolu Lisesi’nde 
tamamladıktan sonra İstanbul Teknik Üni-
versitesi’nde Jeofizik Mühendisliği üzerine 
lisans eğitimi alan Seçil Namruk, Marmara 
Üniversitesi CSF La Salle & Maine Üniver-
sitesi’nde İşletme ve Yönetim üzerine MBA 
programını tamamladı.

Kariyeri boyunca çalıştığı firmalarda “Top 
Employer” gibi ödüllerin alınması, trans-
formasyon ve verimlilik çalışmaları, çalışan 
bağlılığının artırılması ve İnsan Kaynakları 
süreç yapılandırması gibi pek çok başarılı 
projeye imza atan Namruk; Fortune Tur-
key’nin 2016 yılında yaptığı araştırmaya 
göre “Türkiye’nin En Etkili 50 İK Lideri” ara-
sında bulunuyor.

MEDIAMARKT TÜRKIYE’NIN YENI İNSAN 
KAYNAKLARI DIREKTÖRÜ SEÇIL NAMRUK OLDU

Ankara’da başlayan yolculuğunu, Türkiye genelinde 48, yurt dışında ise 7 
şubesiyle sürdüren BigChefs, 2019’a önemli bir değişiklikle girdi. BigChefs’le 
birlikte BigCatering ve Buselik markalarını da bünyesinde bulunduran şirket, 
yönetimine yeni bir CEO atadı. Cenk Akın, kariyerinde pek çok başarıya imza 
atmış bir profesyonel olarak kısa süre önce göreve başladı. Geçmişte ulusal 
ve uluslararası önemli markalarda üst düzey yöneticilik görevleri üstlenen 
Akın, BigChefs’in yurt dışına açılma projelerine de geniş bilgi birikimi ile hız 
ve yön verecek.

2007 yılından beri misafir memnuniyetine öncelik veren ve kısa sürede Tür-
kiye’nin önde gelen restoran zinciri markası haline gelen BigChefs, yurtiçi ve 
yurt dışında büyümeye devam ederken, markasını bir profesyonele emanet 
etti. CEO görevine atanan Cenk Akın, toplamda 55 şubesi ve 2.200 çalışanı 
bulunan BigChefs markasını yönetecek. Akın, aynı zamanda BigChefs çatısı 
altındaki BigCatering ve gerçek bir İstanbul meyhanesi Buselik’in yönetimin-
den de sorumlu olacak.

Kariyerinde, ulusal ve uluslararası farklı markalarda üst düzey yönetici-
lik yapan Akın, son olarak sektörün önemli isimleri İtalyan restoran zinciri 
Eataly’de Genel Müdür, İstanbul Doors Group ‘ta CEO, D.ream’de bir süre 
Managing Director olarak görev yaptı.1989 yılında İstanbul Teknik Üniver-
sitesi Tekstil Mühendisliği’nden mezun olan Akın, 1991’de San Francisco 
Üniversitesi’nde finans MBA’ini tamamladı. PERYÖN-Türkiye İnsan Yönetimi 
Derneğinin Yönetim Kurulu üyesi olan Akın, aynı zamanda Türkiye Gönüllü 
İtfaiyeciler Birliğinin de kurulmasında önemli rol oynadı.

BIGCHEFS YENI CEO’SU
CENK AKIN
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Fiba CPM’den bahseder misiniz? 

AVM yönetim ve kiralama şirketi FİBA 
Commercial Property Management (Fiba 
CPM), ticari gayrimenkul alanında 20 yılı 
aşkın süredir yurt içi ve yurt dışı projeleriy-
le faaliyetlerini sürdüren Fiba Commercial 
Properties’in (Fiba CP) elde ettiği sektör tec-
rübesinin bir yansıması olarak, 2018 yılı son 
çeyreğinde kuruldu. Hali hazırda Türkiye’de 
ve global arenada kiralama, varlık yönetimi, 
proje yönetimi, mimari tasarım ve inşaat 
yönetimi yapıyoruz. Bu tecrübelerin sektör 
paydaşlarımıza değer katacağını fark ettik. 
Bu değeri hem kendi ticari gayrimenkulleri-
mize hem de diğer kurumlara aktarmak için 
Fiba CPM’i kurduk. Fiba CPM çatısı altında; 
AVM yönetimi ve operasyonu, entegre te-
sis yönetimi, kiralama, varlık yönetimi, proje 
yönetimi, mimari tasarım ve inşaat yöneti-

mi, finans ve mali işler, pazarlama gibi alan-
larda 360 derece yönetim anlayışı ile hizmet 
veriyoruz. Artık sadece kendi alışveriş mer-
kezlerimizde değil, değerli paydaşlarımızın 
ve sektörün diğer yatırımcılarının AVM’le-
rinde de kendilerine destek vermek için ça-
lışacağız.

Bir kiralama ve yönetim danışmanlığı 
firması ile çalışmak için öncelikli olarak 
nelere dikkat edilmeli?  Sizin için önemli 
kriterler nelerdir?

Müşteri, kiracı ve yatırımcı taleplerini en ve-
rimli koşullarda bir araya getirmek amacıyla 
kurulan bir marka olarak asıl amacımız yö-
neteceğimiz tüm projelere maksimum fay-
da sağlamak ve değer katmak. Bu nedenle 
bir proje üzerinde çalışmaya başlamadan 
önce dikkat ettiğimiz bazı hassasiyetler olu-

yor. Hem Fiba CP hem de Fiba CPM tara-
fında tüm projelerimizin sürdürebilir olması 
ve bölgesine artı değer katması önem ver-
diğimiz konular arasında. Fiba Grubu’ndan 
aldığı güç ve tecrübe ile farklı disiplinlerde 
kendini geliştirmiş bir marka olmamız, yap-
tığımız işlere bakışımızı ve hedeflerimizi 
daha gerçek ve sağlam kılıyor. 

Şu anda hangi projeleri yönetiyorsunuz?

FİBA CP’den aldığı yurt içi ve yurt dışı dene-
yimiyle AVM yönetimi̇ alanında, sektördeki̇ 
yatırımcılara ve mülk sahiplerine değer ka-
zandıran çözüm ortaklıkları sunan Fiba CPM, 
hali hazırda Çin’de Star Mall Shenyang, Ro-
manya Başkent’te Plaza Romania ve Bucu-
resti Mall, Moldova - Shopping Malldova 
Türkiye’de ise İnegöl AVM’yi yönetiyor. M1 
Adana AVM, M1 Gaziantep AVM, M1 Konya 

Yurdaer Kahraman
Fiba Commercial Properties CEO’su

ve Yön. Kur. Üyesi

“Asıl amacımız yöneteceğimiz tüm projelere maksimum
fayda sağlamak ve değer katmak.”
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AVM, M1 Kartal AVM projelerinin de Kira-
lama yönetimini yürütmekte. 1 Ocak 2019 
itibariyle Gebze Center AVM’nin yönetimini 
ve kiralamasını da üstlenmiş bulunuyoruz.

Markalar ve yatırımcı arasında bir denge 
unsuru olarak her iki tarafa da vereceği-
niz öneriler nelerdir?

Her iki tarafın ortak faydalar etrafında uz-
laşmasının hem yönetim şirketi hem de 
yatırımcı adına çok kıymetli olduğunu dü-
şünüyorum. Bu nedenle çalışmaya başlama-
dan önce tarafların birbirini iyi analiz etmesi 
anlamlı olacaktır. Şayet taraflar başarılı ve 
sürdürülebilir sonuçlara ulaşmak istiyorsa 
ortak hedeflerini net olarak belirlemeli, şef-
faflığa ve güvene dayalı bir iletişim geliştir-
meli.  

Yönetim şirketlerinin AVM’lerin gelişimi, 
kiracı ve ziyaretçi üzerindeki etkileri ne-
ler?

Diğer kurumlar adına konuşmak zor. Ancak 
sektörü takip ederek kiracı, müşteri ve ya-
tırımcı taleplerini en verimli koşullarda bir 
araya getirmeyi amaçlayan Fiba CPM, alış-
veriş merkezlerinde ileri standartları oluş-
turarak kiracılar için ideal ortamı sunarken, 
mağazaların ciro artışına da katkıda bulun-
mak amacıyla faaliyet gösteriyor. 

Fiba CPM alışveriş merkezinin ticari başa-

rısını ve müşteri memnuniyetini arttırmak 
için destek vererek, ziyaretçiler için yüksek 
kalite standartlarının oluşturulmasını da he-
defliyor. 

Fiba CPM olarak her geçen gün daha da ar-
tan bu rekabet ortamında önceden tahmin 
edilemeyen ama sektörü etkileyen belirsiz-
liklere karşı hazırlıklı bir yönetim anlayışı iz-
liyoruz. Bu anlamda gayrimenkul sektörünü 
hem ulusal hem de uluslararası alanda ya-
kından takip ediyoruz. İnanıyoruz ki doğru 
stratejileri doğru zamanda uygulamak çok 
kıymetli. Tabi bu sezgi ve öngörüye sahip 

olmak için tecrübeli bir ekip ile çalışmak ge-
rekiyor. Özyeğin Üniversitesi ile perakende 
ve gayrimenkul alanında ekiplerimize aldır-
dığımız eğitim desteğinin de bu anlamda 
bize büyük bir güç ve deneyim kattığına 
inanıyorum. 

2018 AVM ve perakende sektörü açısın-
dan oldukça hareketli geçti. Sektörde 
yaşanan değişiklikleri ve önümüzdeki yılı 
nasıl değerlendiriyorsunuz?

2018’de pek çok yatırımcı durma noktasına 
gelirken biz motive bir şekilde İnegöl’ün bü-
yüme projesine başladık. Şimdi de projenin 
ilk fazını tamamladık. Bu büyük bir başarı. 
Yaptığımız tüketici araştırmaları ile bölgeden 
gelen talepleri analiz ettik. Marka karmamızı 
bu taleplere göre şekillendirdik. Mağazaları-
mızın %90’ı kiralandı. İnegöl’ün potansiyeli-
ne hep gönülden inandık. Türkiye mobilya 
sanayinin başkenti olan İnegöl’de işsizlik 
oranı sıfır. Nüfusu 300 bin civarında olan 
bu kentimize yepyeni ulusal ve uluslararası 
mağazaları getirdik. Mevcut markalarımızın 
da kendini yenilemesine vesile olduk. Böy-
lece müşteri sayımızı önemli ölçüde artırdık. 
Bu çalışmalar cirolarımıza da olumlu şekilde 
yansıdı. 2018’i değer katarak tamamladık. 
Alışveriş merkezlerinin hayatımızdaki fonksi-
yonları farklı. AVM’ler zaman içinde paydaş-
larımızın ve perakendecilerimizin büyümesini 
sağladı. Biz tüm paydaşlarımıza sunduğumuz 
katma değeri önemseyen bir markayız. Türk 
yatırımcılarımızın, perakendecilerimizin, yurt 
dışında bulunan merkezlerimizde mağaza 
açmasına imkân sağladık. Yabancı markala-
rı Anadolu’ya taşımak için çalışmalar yaptık. 
Böylece AVM’lerimizde sadece Türkiye değil, 
global olarak büyük bir sinerji sağlamış ol-
duk. Perakende ve alışveriş sektörü dinamik 
bir sektör olduğu için sadece bu bölümle-
rin gelişimini değil, aynı zamanda global ve 
makro ekonomi dinamiklerini de yakından 
takip etmemiz gerekir.
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Gül Hanım, sizinle en son Perakende 
Günleri’nde görüşmüştük. Yeni çalışma-
larınızdan ve hedeflerinizden heyecanla 
bahsetmiştiniz. Okuyucularımıza da an-
latır mısınız?  

Perakende günleri her yıl olduğu gibi bu 
yıl da bizim için çok heyecanlı ve verimliy-
di. Hizmet verdiğimiz birçok firmayla bir 
arada olmanın yanı sıra, yeni firmalarla da 
görüşme şansı yakaladık. 2018 yılında 700 
firma ve 10.000’den fazla şube sayısına 
ulaştık. 2019 yılında bu rakamı % 25 ora-
nında artırmak ve çok daha fazla noktaya 
yasal müzik yayın hizmeti sunmak hede-
findeyiz. 

Yeni ofisiniz çok güzel, tekrar hayırlı ol-
sun. İçeride muhteşem pozitif bir atmos-
fer var. Bütün ekibiniz de aynı şekilde. 
Böylesi uyumlu bir ofisi oluşturmanın 
kriterleri sırrı nedir, nelerdir? 

Öncelikle kibar yorumlarınız için çok teşek-
kür ederiz. İlk günden bu güne kadar birçok 
evreyi takım arkadaşlarımızla birlikte yaşa-
dık. Bu yaşanmışlıklar ekip olarak birbirimi-
ze kenetlenmemize sebep oldu ve elbette 
bu da bugünkü sıcak ortamımızın hamuru-
nu oluşturuyor. 40 personelle 6 departman-
da hizmet veriyoruz.  Ekip arkadaşlarımızı 
seçerken konularına hakimiyetlerini çok 
önemsiyoruz. Kişiler ne kadar profesyonel-

se, işlerine bağlılığı da o kadar fazla oluyor. 
Bunlara dikkat ettiğinizde de böylesine sı-
cak ve keyifli bir ortam kendiliğinden olu-
şuyor.  

Şubat ayı deyince aklımıza Sevgililer 
Günü geliyor. Bu ay aşk için ne kadar şar-
kı ürettiniz? 

Sizin de bildiğiniz gibi yıl içerisinde yılbaşı, 
milli bayramlar gibi bir çok özel gün kut-
laması yapılıyor. Günün ruhuna ve içerdiği 
duyguya göre bu günlere özel listeler ha-
zırlıyoruz. Bu yıl sevgililer günü için vokalli 
ve enstrümental ortalama 100 adet şarkı 
ürettik. Bu şarkıların olduğu listeleri müş-
terilerimizin beğenisine sunduk ve müşteri-
lerimiz tarafından oldukça beğenildi. Müzik 
listelerine bu eserleri ekleyerek güncelledik. 
Müşterilerimizin beğenisi bizim için çok 
önemli. İşimizi ne kadar doğru yaptığımızın 
göstergesi oluyor. 

Standartların dışında her zaman yenilik-
çi ve işini adeta aşk ile yapan SMG, yeni 
markası Snapmuse ile daha da güçlendi. 
Müşterileriniz için ufukta yeni projeler 
olacak mı?  

Yenilik yaptığımız her aşamada biraz daha 
güçleniriz ve biz her zaman güçlenmek is-
teyen bir şirketiz. Snapmuse ise bizim de-
ğerimizi daha da artırdı. Dünyadaki müzik 
sektörünü ve trendleri sürekli takip ederek 
farklı tarzlarda şarkı üretimi içinde olan 
Snapmuse, 2019 yılında da bu çalışmaları-
na hız kesmeden devam edecek. Fakat yeni 
şarkıların yanı sıra jingle yapımlarımıza da 
hız verdik. Ulusal ve uluslararası firmalara 
jingle üretmeye de devam edeceğiz. Çok 
önemli firmalarla görüşmelerimiz devam 
ediyor fakat şimdi isimlerini vermem uygun 
olmaz. Siz yine de radyo ve televizyonları-
nızın sesini biraz daha açın, çünkü SMG ve 
Snapmuse eserleri her yerde.  

SMG olarak 10.000’den fazla noktada 
hizmet veriyorsunuz. Hatta ününüz yurt 
dışına da taştı. Yurt dışı çalışmalarınız-
dan bahseder misiniz? 

Yurt dışına açılmak ilk günden beri hayal 
ve planlarımız arasındaydı. Şu anda müşte-
rilerimiz aracılığıyla 30 ülkede müzik yayını 
hizmeti vermeye devam ediyoruz. Öncelikle 
ülke ve nokta sayımızı artırmak, sonrasında 
Türkiye’deki başarımızı uluslararası arenaya 
da taşımak istiyoruz.  

Mall&Motto dergisi olarak SMG’de mü-
ziğin mutfağına girdik. Sevgililer Günü 
için yapılan hazırlıkları inceledik ve bir 
kez daha hayran kaldık. Büyük titizlikle 
yaptığınız hazırlıklar dikkatimizi çekti. 
Sadece bir gün kullanılacak müzik liste-

Gül Gürer Alimgil: 
“Bundan daha büyük 
bir aşk var mı?”
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sini tüm müşterilerinize nasıl iletiyorsu-
nuz? Bu hızlı değişimi nasıl sağlıyorsu-
nuz?

Tüm ekibim adına söyledikleriniz için te-
şekkür ederim. Sizlerden bu geri dönüşleri 
almak bizi gerçekten çok mutlu ediyor. Özel 
günler, AVM ve perakende sektörü için her 
zaman çok önemli olmuştur. Özel günle-
re uygun tarzda müzik listesi çalışmalarını 
zaten yıllardır yapıyoruz. Listeleri haftalar 
öncesinden hazırlayıp müşterilerimizin be-
ğenisine sunuyoruz. Gelen geri dönüşlere 
göre yayınları programlıyoruz. Hatta tek-
nik alt yapımızın bize verdiği avantajla, her 
noktayı ayrı yönetebildiğimiz için, çok şube-
li müşterilerimizde lokasyon özelinde farklı 
saat planlaması yapabiliyoruz.  

SMG, yurt içi ve yurt dışı olmak üzere 
30 ülkede 700 firmanın 10.000’den fazla 
noktasına hizmet veriyor. Artık neredey-
se SMG’li olmayan kalmadı diyebiliriz. 
Bir toplantınızda şunu söylemiştiniz: “Bir 
kafede yaptığımız müzik yayını da bizim 
işimiz, bir mağaza zincirinde yaptığımız 
da’’İşinizi büyük küçük demeden aşk ile 
yapmanızın sırrı nedir? 

Hizmet verdiğimiz her firma bizim için 
önemli. Aksini düşünmemiz mümkün de-
ğil. Zira yetkililer size güvenip bir hizmet 
satın alıyor ve rahat ediyor. Bunu hakkıyla 
yapmak bizim için ilk kural. Bu düşünceyle 
yola çıkıp hizmet vermeye başladığımızda, 
insanların bu hizmetten memnun ve mutlu 
olduklarını görmek bizi daha da şevklendiri-
yor. Bundan daha büyük aşk mı var? 

Bildiğimiz kadarıyla müzik listeleri, bün-
yenizdeki profesyonel DJ ve müzik di-

rektörleri tarafından müşteriye özel ha-
zırlanıyor. Bunu yaparken neleri dikkate 
alıyorsunuz? 14 Şubat için hazırladığınız 
müzikler müşterilerde sizce nasıl bir duy-
gu uyandıracak?
 
Müzik listelerimizi hazırlarken markanın 
sektörü, konsepti, hedef kitlesi ve lokasyo-
nu çok önemli. Örneğin; bir otelle bir fitness 
salonunda aynı tarz eserleri çalamazsınız. 
Her giyim mağazasında da aynı tarz eserleri 
çalamazsınız, markanın dinamiklerini süz-
geçten geçirmek zorundasınız. Biraz önce 
de bahsettiğim gibi ekibimizde herkes ken-
di işinde uzman. İşte bu süzgeç de, bu pro-
fesyoneller tarafından yapılıyor. 14 Şubat 
için kalbimiz her zamankinden daha hızlı 
çarpıyordu. Şimdiye kadar da gelen tepkiler 
oldukça güzel. İşimizi seviyoruz, bu yüzden 
aşkla müzik yapmak demek yanlış olmaz. 

Gül Hanım teknik ekibiniz İTÜ Tekno-
kent’te. Buraya girmeye nasıl hak kazan-
dınız? 

Yazılımımızın yeni versiyonunu geliştirmek, 

yeni özellikler eklemek amacıyla İTÜ Tek-
nokent’e başvurduk.  SMG Player Version 
8 projesiyle İTÜ ARI Teknokent’e başvurdu-
ğumuzda, 100 üzerinden 98,76 puan alarak 
en yüksek puanla Teknokent’e girmeye hak 
kazandık ve teknik ekibimiz AR-Ge çalışma-
larına başladı. Türkiye’de ve dünyada kendi 
geliştirdiğimiz yazılım ile dijital müzik yayını 
yapan tek şirket olarak, yazılımımızla ilgili 
yeni projelerimizi İTÜ ARI Teknokent’te-
ki ofisimizde gerçekleştiriyoruz. Harmonik 
benzerlik, üçüncü parti entegrasyonu, SaaS 
(Software as a Service) gibi pek çok yenilik 
ekleyeceğiz. Türkiye’nin en hızlı büyüyen 
şirketleri arasından sıyrılıp, İTÜ Teknokent’te 
yer almak ve 3 yıldır orada olmak bizim için 
gerçekten çok önemli. Aynı zamanda tek-
nolojinin hızla ilerlerdiği günümüzde kendi-
mize ait yazılımla bu teknolojik gelişimlere 
katkı sağlamak da mutluluk verici. Ayrıca 
Türkiye’de en hızlı büyüyen teknoloji şirket-
lerinin katıldığı Deloitte Technology Fast50 
programında her yıl olduğu gibi bu yıl da 
yer aldık. Bu programda 4 yıl ard arda sıra-
lamaya girip başarılı 50 firmadan biri oldu-
ğumuz için gururluyuz.

SMG kurulduğu günden beri yaptığı da-
vetlerle de çok anılıyor ve sektörü buluş-
turuyor. İlk senelerde organize ettiğiniz 
tekne gezileriniz ve boğaz turlarınız ne 
kadar güzeldi. Sonrasında da her vesi-
leyle ofisinizin güzel bahçesinde davetler 
verdiniz, yeni ofisinizde açılış ve yılbaşı 
kutlamaları yaptınız. Şirket olarak bu 
enerjiyi nereden buluyorsunuz? 

Daha önce de söylediğim gibi biz işimizi 
aşkla ve şevkle yapıyoruz. Sevincimizi de 
müşterilerimizle paylaşmayı seviyoruz. Yüz-
lerce toplantıyı aynı anda yapmış gibi sev-
diklerimizle görüşmüş oluyoruz. Bundan 
sonraki senelerde de tüm sektörü buluş-
turduğumuz ve keyifle gerçekleştirdiğimiz 
davetlerimizi sürdürmeye devam edeceğiz. 
Bu vesileyle bize güvenen ve bizimle uzun 
yıllardır çalışmaya devam eden tüm müşte-
rilerimize sizin aracılığınızla teşekkür etmek 
isterim. Sağlıklı günlerde her zaman görüş-
mek üzere.
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Son yıllarda Erciyes Kayak Merkezine 
olan ilginin artış nedeni nedir? 

Erciyes son yıllarda kayak merkezleri ara-
sında öne çıkan bir destinasyon oldu, her 
yıl talep artarak devam ediyor, Erciyes’i bir 
kere keşfeden kayak severler, artık başka 
alternatif aramak zorunda kalmıyorlar. 
Bunun başlıca nedenlerini kayak alan-
larının uzunluk mesafeleri, her seviyede 
kayaksevere hitap edebilecek farklı pist 
seçenekleri, ulaşım rahatlığı, fiyatlarının 
emsalleriyle kıyaslandığında daha makul 
olması, kaliteli konaklama tesisleri olarak 
vurgulayabiliriz. Bunun yanında yapılan 
yatırımlarla mekanik anlamda da Erciyes 
Türkiye’nin hatta Avrupa’nın en iyi fiziki 
koşullarına sahip tesislerinden birisi. Ka-
palı Gondollar günümüzde bir çok Avrupa 
kayak merkezinde yokken Erciyes’te üşü-
meden ısıtmalı koltuklarla kayağa çıkma 
imkanınız var.  Tek bir pass kart ile 4 böl-
geden oluşan kayak merkezinin tamamın-
da bağlantı noktalarını kullanarak kayak 
yapma şansınız var . Bu şartlar altında Er-
ciyes’i bir kere keşfeden kayakseverin bir 
daha ayrılması mümkün değil, zaten bu 
yüzden her yıl ziyaretçi sayıları katlanarak 
artıyor. 

En çok hangi bölgeden kayaksever ağır-
lıyorsunuz? 

Şu an için en yoğun talep iç pazardan ge-
liyor, konaklama verilerine baktığımızda en 
yüksek talep İstanbul, Ankara ve İzmir’den 
geliyor, bununla birlikte yakın illerden kara-
yolu ile ulaşan misafirlerin sayısı da olduk-
ça yüksek, artan uçuş sayıları ile Kayseri’ye 
ulaşımın çok makul fiyatlarda ve seçenekli 
olması direk uçuş olan şehirlerden gelen ta-
lepleri de  arttırdı. 

Kayseri’ye yabancı turistler ilgi gösteri-
yor mu? 

Kayseri iç pazarda güçlü bir kayak destinas-
yonu haline geldi, tabii ki tam bir destinas-
yon olmak için sadece iç pazar yeterli değil, 
fakat yabancı turisti yeni bir destinasyona 
adapte etmekte kolay bir iş değil, sabırla 
uzun yıllardır bir ekip halinde tüm profes-
yonel yöneticiler sürece katkı sağlıyorlar,  
biz bu bağlamda Erciyes A.Ş ile birlikte uzun 
zamandır fuarlara katılıyoruz, çeşitli iş bir-
likleriyle bir sinerji yaratmaya çalışıyoruz, 
Erciyes A.Ş nin önderliğinde şehrimizdeki 
diğer profesyonel yöneticilerle birlikte, bir 
çok farklı ülkede “workshop”lar oluşturarak 

Kayseri ve Erciyes tanıtımları yaptık, yine 
önde gelen tur operatörlerini, buraya davet 
ederek kayak ve konaklama tesislerini yerin-
de görmelerini sağladık. Geldiğimiz nokta-
da münferit olarak gelen yabancı misafirle-
rimizin dışında, her hafta Varşova, Kiev ve 
Moskova’dan karşılıklı charter seferleri dü-
zenleniyor, önümüzdeki sezon için ise farklı 
ülkelerden  karşılıklı seferler için görüşmeler 
olumlu şekilde devam ediyor, veriler yaban-
cı turist sayısının hızlı şekilde yükseldiğini ve 
yükselmeye devam edeceğini çok net şekil-
de gösteriyor . 

Erciyes’e gelen kayakseverler için öneri-
leriniz var mı? 

Kayakseverlerin Kayseri’de yaşayabilecekleri 
çok fazla tecrübe var, mesela bir çok kayak 
merkezinde, kayak yapabilirsiniz ama ka-
yak dönüşünde Kapadokya’da balon turu 
yapabileceğiniz tek kayak destinasyonu 
Erciyes’tir, biz misafirlerimiz için farklı tur 
programları oluşturduk, misafirlerimiz ka-
yak tatillerinin yanı sıra, yaklaşık 45 dakika-
lık yolculukla Kapadokya bölgesini keşfet-
me şansı buluyorlar, bunun yanında Kayseri 
Kültür turlarımıza katılarak Kayseri’nin sahip 
olduğu paha biçilmez kültürel mirasları keş-

Eray Dursun
Novotel & ibis Hotel Kayseri Genel Müdürü

2019  Yılının Parlayan Yıldızı Erciyes Kayak Merkezi



fedebiliyorlar, zengin mutfağıyla Kayseri’nin 
gurme lezzetlerini şehrin her köşesinde ta-
dabiliyorlar . Bölgede yapılabilecek bir çok 
farklı aktiviteye ek olarak ‘’Gece Kayağı‘’ 
tecrübesini yaşamak bence kayak tatilinin 
unutulmaz anlarından biri olacaktır .

Kayseri’deki konaklama alternatifleri ile 
ilgili bilgi paylaşabilrimisiniz?  

AccorHotels olarak 92 ülkede hizmet ver-
mekteyiz. Grubumuzun bünyesinde eko-
nomik otel segmentinden lüks otel seg-
mentine kadar bir çok marka alternatifi 
bulunmakta. 

Kayseri’de Novotel  ve İbis markamız ile orta 
- üst ve ekonomi segmentlerinde toplam  
256 oda ile hizmet vermekteyiz.  

Misafirlerimize verdiğimiz servis kalitesinin, 
şehire gelecek misafirlerin tercihlerine direkt 
etki edeceğinin bilincindeyiz, bu neden-
le Kayseri’ye gelen her misafirin şehirden 
memnun ayrılması önceliğimiz. 2016 yılında  
“Türkiye’nin en iyi yönetilen İç Anadolu Böl-
gesi Şehir Oteli”  seçildik.  Dünya’nın en bü-
yük seyahat yorum sitesi  Tripadvisor.com 
tarafından, misafir memnuniyeti anketleri 
sonuçları göz önünde bulundurularak ya-
pılan değerlendirmeler sonucunda, Novotel 

ve İbis Otel Kayseri Otellerimiz için  ‘’Certifi-
cate of Excellence‘’ mükemmellik sertifikası 
almaya hak kazandık . 

Memnun ayrılan her bir ziyaretçi , yeni zi-
yaretçilerin bölgeyi keşfetmesi için gönüllü 
elçi oluyor . Kayseri’nin en büyük avantajla-
rından birisi de , kayakseverlerin Dağ Oteli 
veya Şehir Oteli seçme alternatiflerinin bu-
lunması , bazı konuklar  Erciyes’de bulunan 

dağ otellerini  tercih ederken bazıları da, 
kolay ulaşımın rahatlığını kullanarak, şe-
hirde  konaklamayı tercih ediyorlar , hem 
şehir merkezinde hem de kayak merke-
zi civarında bir çok konaklama alternatifi 
mevcut, her bütçeye göre alternatifler  var.  
Erken rezervasyon kampanyalarını takip 
eden konuklarımız çok avantajlı fiyatlarla , 
keyifli bir kayak tatili yapma şansına sahip 
oluyorlar . 
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Türkiye’nin en yaygın perakende A101 
marketleri, Deloitte Perakendenin Küresel 
Güçleri 2019 Raporunda, Dünya’da en hızlı 
büyüyen ilk 50 perakende şirketinin arasın-
da beşinci oldu.

Listede, Albertsons Companies, Vipshop 
Holdings, JD.com ve Wayfair’den sonra 
A101 dünyanın en hızlı büyüyen beşinci 
perakende şirketi oldu. Raporda, şirketler 
2012 ile 2017 yılları arasındaki performans-
larına göre değerlendirildi. 

Deloitte 
Perakendenin 
Küresel Güçleri 
2019 Raporu 
açıklandı: 
A101 En Hızlı 
Büyüyenlerde 
Dünya Beşincisi!
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Adnan Bey merhaba, Meysu AVM’yi biz-
lere nasıl tanıtırsınız? 

30 bin metrekare kiralanabilir alan üzerin-
de 3 kat üzerine kurulmuş 60 mağazadan 
oluşan Meysu Outlet;  süpermarket, tekno-
loji market, çocuk eğlence alanı, bowling 
ve yeme-içme alanındaki ulusal markala-
rın birçoğuna ev sahipliği yapmaktadır.

2011 yılı itibariyle Meysu Outlet, bölgenin 
ve Kayseri’nin ilk outleti olmasının verdi-
ği güçle, öncelikle bulunduğu lokasyona 
sonra da şehrin tamamına hitap ediyor.  
Ayrıca çok avantajlı fiyatlarla alışveriş 
deneyimi sunduğu için çevre illerden de 
gelen ziyaretçilerini ağırlamaktadır. Mey-
su Outlet, güçlü marka karması ve etkin 
yönetim anlayışı ile şehrin buluşma ve eğ-
lence noktası olarak, Kayseri halkının ya-
şamlarının vazgeçilmez bir parçası haline 
gelmiştir.

Marka karmanız ve kiralama oranınız 
ne durumda? AVM’nize yeni katılacak 
markalar var mı?

Meysu Outlet LCW, Defacto, Colins, Kiğılı, 
Hatemoğlu, Penti, Watsons, Flo, Teknosa, 
Tekzen ve Aldora gibi markalarımızla ziya-
retçilerimize ekonomik olmasının yanı sıra 
keyifli alışveriş imkanı sunmaktadır. Outlet 
fiyatlarıyla ve %95 doluluk oranıyla değerli 
ziyaretçilerimize kaliteli hizmet vermeye 
devam ediyoruz. 

Yönetimi ve kiralaması JLL tarafından ya-
pılan ve Gülsan Gıda San. Tic. AŞ. Yatırımı 
olan Meysu Outlet Alışveriş Merkezi’nde 
vizyonumuz kapsamında Kayseri ve çevre-
sini yepyeni markalar ile tanıştırmak istiyo-
ruz. Yiyecek-içecek, giyim, ayakkabı-çanta, 
dekorasyon, kişisel bakım ve teknoloji ka-
tegorilerinden dev markalarla görüşmele-
rimizi büyük bir hızla sürdürmekteyiz. 

Müşterilerinize ne gibi hizmetler sunu-
yorsunuz? 2019 etkinlik takviminizde 
neler yer alıyor?

Meysu Outlet olarak bir ailenin tüm ihti-
yaçlarını alışveriş merkezimizde giderebil-
mesi bizim için çok önemli. Ziyaretçileri-
mizi, aradığı her şeyi kaliteli bir ortamda 
ve uygun fiyatlarla buluşturuyor olmamız, 
ayrıcalıklı güçlü yönümüz olduğunun bir 
göstergesidir.

Bu anlamda yıl içinde yoğun bir şekilde 
lisanslı çocuk etkinlikleri, spor etkinlikleri, 
atölye çalışmaları, teknolojik etkinlikler, 
sergi etkinlikleri, outletin temelini oluş-
turan harca kazan kampanyaları, ailelere 
yönelik aktiviteleri sürekli olarak Meysu 
Outlet’ te gerçekleştiriyoruz. 

2019 yılı etkinlik takvimimizi 2018’ in son 
çeyreğinde hazırladık. Kayseri’de daha önce 
yapılmamış konserler, imza günleri, söyleşi-
ler, çeşitli kampanyalar ve diğer büyük ak-
tivitelerle 2019 yılında da bölgede ismimiz-
den sıklıkla söz ettireceğiz. 2019 yılı Ocak 
ayı itibariyle başlayan çekiliş kampanyası 
kapsamında 12 Ocak - 19 Nisan günleri ara-
sında aynı gün içerisinde 50 TL ve katlarında 
alışveriş yapan müşteriler 1 adet Fiat Egea 
marka aracın sahibi olmaya hak kazanacak-
lardır

2018’i geride bırakalı az bir zaman oldu. 
2018 yılında hem AVM ve perakende 
sektörünü hem de Meysu AVM’yi nasıl 
değerlendirirsiniz?

2018 yılında alınan karar doğrultusunda 
yayınlanan yönetmelik gereği kira sözleş-
melerinin dövizden türk lirasına geçiş süreci 
yaşanmıştır. Bazı AVM yatırımcısının ve yine 
kurumsal markaların bu dönemde güçlük-
lerle karşılaştığını belirtebiliriz. Dövizde ya-
şanan kur dalgalanmalarından dolayı olu-
şan finansal zorluklara rağmen 2018 yılını 
hedeflenen seviyelerde kapattık.

Tüketicinin kriz dönemlerinde daha çok 
outlet mağazalara yöneldiğini, marka olgu-
sundan ödün vermeden alışveriş yaptığını, 
sadece orta gelir seviyesi olan kesim değil, 
üst gelir grubunun da krizde outletlerden 
alışveriş yapar hale geldiğini gözlemle-
mekteyiz. Outlet ‘in ucuza ürün satmak de-
ğil, markalı ürünü uygun fiyatla tüketiciyle 
buluşturmak olduğunu, bu dönüşüm için 
tanıtım faaliyetleri başta olmak üzere kam-
panyalar ile desteklendiğini düşünmekteyiz.

2018’in başlarından itibaren yıllık pazarlama 
planımız çerçevesinde çalışmalarımıza hız 
kesmeden devam ettik. Meysu Outlet AVM 
yönetimi olarak, ziyaretçilerimiz için ‘Daha 
iyi nasıl hizmet verebiliriz?’ düşüncesiyle 

yola çıkarak çok fazla çalışmaktayız. Düzenli 
olarak gerçekleştirdiğimiz toplantılarla bu 
konu üzerinde yoğunlaşarak değerlendir-
melerde bulunmaktayız. Her zaman daha 
iyisini planlıyor ve hayata geçiriyoruz. Bu 
sayede geçtiğimiz dönem yine her zamanki 
gibi başarılı işlere imza attık.

Her ay düzenli olarak yayımlanan AVM 
Ciro Endeksi raporlarını nasıl yorumlarsı-
nız? Meysu AVM’nin 2018 ciroları bekle-
diğiniz gibi miydi? 2019 yılı AVM’niz için 
nasıl bir başlangıç oldu?

AVM Perakende Ciro Endeksi Kasım ayın-
da %21,6 artışla enflasyon oranı ile benzer 
seviyelerde seyretti. 2018 yılı, bir önceki ile 
karşılaştırıldığında metrekare verimliliğinde 
en yüksek kategori artışı hipermarket kate-
gorisinde olurken, en düşük artış ayakkabı 
kategorisinde yaşandı.

Meysu Outlet olarak 2018 yılı ciro beklen-
tilerimiz hedeflerimizle örtüşerek, yıl kapa-
nışında 2017 yılına göre %10 seviyelerinde, 
sepet ortalamasında ise %11 artış göstererek 
hedeflerimize ulaşmış bulunmaktayız.

Bundan sonraki aşamada AVM’niz için ne 
gibi hedefleriniz var?

Meysu Outlet AVM  her zaman, ziyaretçileri-
nin memnuniyetini en üst seviyede tutmaya 
devam edecek. Hizmet kalitesi yüksek, müş-
teri memnuniyeti odaklı olarak çalışmalarına 
devam edecek. Çünkü bizler ziyaretçilerimi-
zin memnuniyetine çok önem vermekteyiz ve 
çizgimizi bozmadan fark yaratan çalışmaların 
altına imza atmaya devam ediyoruz. Yaptığı-
mız işin bir önceki sene yaptığımızdan daha 
da iyi olması gerekmektedir. Bu yüzden her 
şeyin ince elenip sık dokunması gerekiyor. 
Bu şekilde doğru adımlarla yürüdüğümüz 
zaman, geri dönüşünü de olumlu bir şekilde 
alıyor ve yolumuza devam ediyoruz.

Adnan Arıkan
Meysu AVM Müdürü
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Adanalı bir grup olarak tanınıyorsu-
nuz. Kolpa Adana'da mı kuruldu? Ne 
zamandır birbirinizi tanıyorsunuz?

Bora: Barış, Cenk ve ben birbirimizi Ada-
na'dan tanıyoruz. Ama grubu Barış ve 
ben İstanbul'a üniversite için geldikten 
sonra kurduk. Önce Cenk, en son da Sa-
muray aramıza katıldı.

Çıkış yaptığınız 2009 yılından bugüne 
başarı grafiğinizi hep yükselttiniz. Bu 
başarınızı neye bağlıyorsunuz? 

Barış: Müzik dışarıdan çok eğlenceli ve 
basit bir iş olarak görünse de prensipler 
ve istikrar çok önemli. İşimizi hep ciddiye 
aldık ve çalışma düzenimizi de hiç boz-
madık.

Bora: Tabi bizi başarılı kılan aynı zaman-
da dinleyicimiz. Bizden bekleneni verme-
ye çalıştık. Motivasyonumuzu da seven-
lerimize borçluyuz.

Albüm ya da single oluşumunda şarkı 
seçiminizdeki belirlemeyi nasıl yapı-
yorsunuz? Son kararı verirken danıştı-
ğınız birisi var mı?

Barış: Her aşamada biz mutlaka bizzat bu-
lunuyoruz. Kayıtlardan, klip çekimine kadar 
özellikle Bora'yla beraber herşeyle ilgileni-
yoruz.

Bora: Danıştığımız insanlar da var tabii ki. 
Dönem dönem farklı yapımcılarla, prodük-
törlerle, basın danışmanlarıyla, klip yönet-
menleriyle çalıştık. Hepsinin Kolpa'ya kattığı 
çok şey oldu.

Rock müzik ile başlayıp pop tarzına yö-
neldiniz. Bunun bir sebebi var mı? İlerle-
yen dönemlerde farklı yenilikler de ola-
cak mı?

Barış: Biz aslında müziğimizi hiç bir zaman 
Rock diye tanımlamadık. Mutlaka bir tarz 
belirtilmesi gerekiyorsa Pop-Rock diyorduk. 
Malum sahnede bir rock grubu gibiyiz. Ama 
radyo müziği yapıyoruz ve tarzları birbirine 
karıştırmayı seviyoruz.

Bora: Bundan sonra da ne tarafa yöneliriz 
belli olmaz :) Müzik değişiyor, herşey deği-
şiyor. Biz de değişebiliriz.

Az değil 15 senedir var olan bir grup-
sunuz. Grupların teker teker dağıldığını 

görüyoruz. Bu konuda ne düşünüyorsu-
nuz? Sektörde uzun zamandır var olma-
nın sizce kriterleri nelerdir?

Bora: Başarılı olmak zor ama başarı sonrası 
dengeyi koruyabilmek galiba çok daha zor. 
Çok iyi grupların dağıldığını görünce tabii 
ki üzülüyoruz. 

Barış: Biz birbirimizi çok uzun zamandır 
çok iyi tanıyoruz. Birbirimizi tamamlayabi-
liyoruz, ki bu çok önemli. O da uzun soluk-
lu olmamızı sağlıyor.

Canlı performansların yanında son dö-
nemin vazgeçilmez adresleri malum 
AVM’ler de de sizleri sıkça görüyoruz. 
AVM performansları hakkında görüşle-
riniz nelerdir?

Barış: Avm performanslarını çok seviyoruz. 
Özellikle kış aylarında her yaştan dinleyi-
cilerimizle buluşmak için harika bir fırsat 
oluyor.

Bora: Açık hava konserlerine göre çok 
daha sıcak ve seyirciyle iç içe performans-
lar oluyor AVM'lerde. Dinleyicimizle yakın 
olmayı çok seviyoruz.

Samuray Gökçe

Bora Yeter

Barış Yurtcu

Cenk Taner Dönmez

KOLPA
"Gurur Benim Neyime", "Yatağın Soğuk Tarafı", "Beni Aşka 
İnandır" gibi efsane şarkılara hayat veren ve eğlenceli sah-
ne performanslarıyla tanınan Kolpa grubundan solist Barış 
Yurtcu ve bas gitarist Bora Yeter sorularımızı yanıtladı.
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Sahne hazırlıklarınızdan bahseder mi-
siniz? Kuliste olmazsa olmazınız var 
mı?

Barış: Özel bir hazırlığımız yok. Çok yol 
yorgunu değilsek zaten bize yetiyor. Sah-
neye her daim hazır bir grubuz.

Bora: Kulis beklentileriyle ünlü gruplar-
dan da değiliz :) Su ve mümkünse biraz 
meyve olsa bize yetiyor.

Sahnede yaşadığınız ve unutamadığı-
nız bir anı var mı?

Barış: Yaşadığımız garipliklerin çoğu 
Bora arkadaşımızla ilgili oluyor :)

İlk aklıma gelen barlarda çaldığımız za-
manlar Bora'nın diğer işleriyle ilgili çok 
sık telefonlarla görüşmesi gerekiyordu.

Bir defasında tam 2 şarkı arasında Bo-
ra'nın telefonu çaldı. Tüm seyirci de duy-
du bunu. Ama işin garip tarafı Bora tele-
fonu açtı ve konuştu :)

Bora: Bende de arkadaşlarla ilgili çok anı 
var. Ama sessizliğimi koruyorum şimdilik 
:)

Müzik dünyasına adım atacak gençlere 
tavsiyeleriniz nelerdir?

Bora: Prensip, çalışmak ve vazgeçme-
mek.

Barış: Kendi şarkılarını yapmaları ve bık-
madan üretmeye devam etmeleri.

İçinde bulunduğumuz ay malum 14 Şu-
bat ‘’ Sevgililer Günü’’ için  Mall & Mot-
to okuyucularına özel mesajınızı alabilir 
miyiz?

Barış: Sevmek ve sevilmek dünyanın en gü-
zel şeyi. Hayat sevince güzelleşir. Herkese 
aşk ve sevgi dolu bir yıl dileriz

Son olarak Kolpa için sırada ne var?

Barış: Mart ayında özel bir proje dahilinde 
çok güzel bir cover şarkı yayınlayacağız. De-
taylarını veremiyoruz ama yakında dinleye-
ceksiniz

Bora: Hemen ardından eski slow şarkıları-
mız tadında bir Kolpa şarkısı daha yayınla-
yacağız.
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Nagihan Hanım merhaba, öncelikle sizi 
tanıyabilir miyiz?

Merhabalar, ben Nagihan Balasar, 35 yaşın-
dayım, Tokat Gaziosmanpaşa Üniversitesi 
Hemşirelik bölümü mezunuyum. 11 yıldır 
saç ekimi yapıyorum. İstanbul’da çeşitli has-
tanelerde ve saç ekim merkezlerinde çalış-
tım.

Uzun bir maratondan sonra saç ekim işle-
minin her aşamasını tek başıma yapabilece-
ğimi anladığım an kendi kliniğimi kurmam 
gerektiğini fark ettim. Ve şimdi ise karşınız-
dayım.

Astormed bünyesinde verdiğiniz hizmet-
leri anlatabilir misiniz?

Astormed’in kuruluş amacı aslında sadece 
saç ekimiydi. Saç ekiminin yanı sıra sakal ve 
bıyık ekimi, kaş ekimi gibi hizmetlerimizde 
mevcut. Ayrıca dökülmeyi geciktirmek, dur-
durmak için ve incelmiş saç tellerini kalın-
laştırıp, yoğun ve hacimli bir saç görüntüsü 
elde etmek için PRP(Platelet Rich Plasma) ve 
mezoterapi işlemlerini de uyguluyoruz. Fa-
kat saç ekimi için gelen hastalarımız ve has-
ta yakınlarından farklı tedaviler konusunda 
talepler olduğunu fark ettik. Yoğun talep 
doğrultusunda Astormed yalnızca saç ekim 

merkezi olmaktan çıktı. Bünyemizde Estetik 
ve Plastik Cerrahisi, Diş Estetiği, ve Obezite 
Cerrahisi yer almakta. Alanında uzman olan 
cerrahlarımızı ve diş hekimlerimizi bünye-
mize dahil ettik.

Kaç yıldır bu mesleği yapıyorsunuz? İşi-
nizi severek yaptığınız belli oluyor, peki 
saç ekiminde en önemli unsurlar neler-
dir, nelere dikkat edilmesi gerekir?

Saç ekimine başlayalı 10 yılı aşkın bir zaman 
oldu. Severek yapıyorum işimi. Keyifle ve 
mutlulukla saç ekim operasyonunu gerçek-
leştirdiğimiz hastalarımızın aylar sonra so-
nucunu görüp, yüzlerindeki mutluluğa şahit 
olmak paha biçilemez. Bunun için elimizden 
gelenin en iyisini yapmaya çalışıyoruz. Saç 
ekiminin önemli notaları var tabii ki. Bizim 
için önemli olan donör alanı dediğimiz iki 
kulak arasındaki saç miktarı ve açık alanın 
yani dökülme olan bölgenin büyüklüğüdür. 
Bunların yanı sıra saç tellerinin kalınlığı ve 
yoğunluğu da işlemin kalitesini belirleyen 
etkenlerdir. Saç ekimi estetik bir operasyon-
dur. Bu yüzden işlemi yapan kişilerin kökleri 
alırken donör alana zarar vermemesi ve alı-
nabilecek maksimum saç kökü miktarını al-
ması gerekir. Ayrıca ön saç çizgisinin doğal-
lığı, ekilen saçların doğru açıyla ve olması 
gereken yönde yerleştirilerek ekim işlemin 

yapılması sonucu ciddi anlamda etkileyen 
faktörlerdir.

Siz saç ekiminde hangi teknolojileri kul-
lanıyorsunuz?

Saç ekiminde en son teknolojiyi yani FUE(-
Folliculer Unit Extraction) tekniğini kullanı-
yoruz. Bu teknikle saçlar donör alanından 
mikromotor yardımıyla tek tek alınır, açık 
olan bölgeye yine tek tek yerleştirilir. Lokal 
anestezi altında gerçekleştirilen bir işlemdir.

Bazı hastalarımızda saç dökülmesi bölgesel 
olabiliyor veya sadece seyrekleşme görüle-
biliyor. Bu durumlarda DHI(Direct Hair Imp-
lant) yöntemini kullanıyoruz. Bu teknikte 
kullanılan materyal Choi iğnesi, şekil olarak 
çok ince, silindirik ve keskin bir uca sahip. 
Bu özelliği sayesinden sıklaştırma işlemi için 
gelen hastalarımızı tıraş etmeden ve var 
olan saçlarına zarar vermeden ekim işlemini 
gerçekleştirebiliyoruz.

Saç ekimi yapacağınız hastanızın ilk mu-
ayenesinden son kontrolüne kadar nasıl 
bir süreç işliyor?

Muayeneden sonra kişi saç ekimine uygun-
sa kan tahlili için kan alıyoruz. Tahlil sonuç-
ları da işlem için uygunsa, operasyon için 

Nagihan Balasar
Saç Ekim Uzmanı

“Hastalarımızın sonsuz güvenini kazanmış olmak bizim 
için ayrı bir gurur kaynağı.”
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hastamıza uygun bir gün belirliyoruz. Saç 
ekim operasyonları ortalama 6-8 saat ara-
sı sürmektedir. Aynı gün işlemden sonra 
hastamızı evine veya oteline gönderiyoruz. 
Ertesi gün pansuman için kliniğe gelme-
sini istiyoruz. Üçüncü gün ise saç yıkama 
işlemini geçekleştirmek için ve hastamıza 
saç ekimi yapılan bölgeyi nasıl yıkaması 
gerektiğini öğretmek için kliğinimize geti-
riyoruz. Şehir dışından ya da yurt dışından 
gelen hastalarımız için üç gün konaklama 
saç ekimi operasyonu için yeterli bir süredir. 
Bu üç gün sonrasında herhangi bir soru ya 
da öneri isterlerse 7/24 ulaşabilecekleri bir 
çağrı merkezi hizmeti sunuyoruz. Biz kurum 
olarak hastalarımızı bu süreçte yalnız bırak-
mıyoruz. Aylık olarak fotoğraflarını istiyoruz 
ve süreci yakından takip ediyoruz.

Saç ektiren birinin tam anlamıyla sonuç 
alması ne kadar sürüyor ve bu aşamada 
hastalarınıza neler önerirsiniz?

Saçlar ekim işleminden 15-20 gün sonra 
dökülebilir. Biz bu sürece şok dökülme adı 
veriyoruz. Bu durum hastanın fizyolojik ya-
pısına göre farklılık göstermektedir. Dökül-
me olsa dahi endişe edilecek bir durum söz 
konusu değildir.

İlk saçlar ekim işleminden sonra ortalama 3 
ay içinde çıkmaya başlayacaktır. 6’ncı ayda 
ekilen saçların %75-80’inin çıkmış olma-
sı beklenir. Operasyonun birinci yılında ise 
ekilen saçların tamamı çıkmış olacaktır. Saç-
lar öncelikle zayıf, kıvırcık ve soluk renkte 

çıkabilir. Ancak zamanlar kalınlaşır ve kişinin 
kendi saç formuna göre şekillenir. Bu süreç-
te hastalarımızın sabırlı olmalarını ve süreci 
doldurmayı beklemelerini istiyoruz. Ekstra 
bakım önerisi isteyen hastalarımıza PRP 
veya mezoterapi tedavisi öneriyoruz.

Saç ektiren birinin sosyal hayatına dön-
mesi ne kadar zaman alıyor ve gündelik 
yaşamını nasıl etkiliyor? 

Ekim işleminin tamamlanması ile birlikte ki-
şiler normal hayatına dönebildiği gibi ertesi 
gün yapılan pansuman işleminden sonra 
işlerine devam etmelerinde hiçbir sakınca 
yoktur. İlk on gün içerisinde kafa derisinde 
oluşan kızarıklıklar ve kabuklanmalar yok 
oluyor. Kızarıklıkların ve kabuklanmaların 
kaybolması sonucu kişi gayet normal bir 
görüntüye kavuşuyor. Saç ekimi işlemi ya-
pılan bölgenin on gün gibi kısa bir sürede 
toparlanmasından dolayı, gündelik yaşamı 
etkileyen bir eksisi yoktur.

Astormed olarak hastalar neden sizi ter-
cih etmeli?

Astormed bünyesinde çalışan herkes işini 
severek yapmaktadır. Amacımız sağlık tu-
rizminin bu denli büyüdüğü dönemde yap-
tığımız işin sadece turizm kısmını düşünerek 
değil asıl sağlık kısmını göz önünde bulun-
durarak hizmet vermektir. Bu zamana kadar 
bunu başarıyla yapabilmiş olmanın haklı kı-
vancını duymaktayız. Hastalarımızın sonsuz 
güvenini kazanmış olmak bizim için ayrı bir 
gurur kaynağı. 

Bundan sonraki süreçte de hasta memnu-
niyetimizin aynı şekilde devam etmesi için 
elimizden gelenin en iyisini yapmaya devam 
edeceğiz.
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Türkiye’de yaklaşık üç bin kişi-
ye doğrudan ve 40 binden faz-
la kişiye dolaylı olarak istihdam 
imkânı sağlayarak ülke ekono-
misine ve gelişimine önemli bir 
katkı sunan PepsiCo, Manisa’da 
açtığı 6. fabrikasıyla Türkiye’deki 
yatırımlarına devam ediyor.

Dünyanın en büyük yiyecek ve içecek şir-
ketlerinden PepsiCo Türkiye’deki altıncı 
fabrikasını Manisa’da açtı. Açılış törenine 
Cumhurbaşkanı Sayın Recep Tayyip Er-
doğan, Cumhurbaşkanı Yardımcısı Fuat 
Oktay, Sanayi ve Teknoloji Bakanı Musta-
fa Varank, Tarım ve Orman Bakanı Bekir 
Pakdemirli, Ticaret Bakanı Ruhsar Pekcan, 
Ulaştırma ve Altyapı Bakanı Mehmet Cahit 
Turhan ve Cumhurbaşkanlığı Sözcüsü İb-
rahim Kalın katıldı. Tören, PepsiCo Avrupa 
ve Sahra-altı Afrika Başkanı Silviu Popovici 

ile PepsiCo Türkiye Genel Müdürü Levent 
Yüksel’in ev sahipliğinde gerçekleşti.

PepsiCo’nun yeni fabrikası, Manisa Orga-
nize Sanayi Bölgesi’nde 47 bin metrekaresi 
kapalı olmak üzere toplam 100 bin metre-
karelik bir alan üzerine kuruldu. Bu alanın 
seçiminde, lojistik konumu, Organize Sa-
nayi Bölgesi’nin yatırıma uygun altyapısı, 
eğitimli işgücü ve belirli hammadde kay-
naklarına yakınlığı gibi bir dizi temel kriter 
rol oynadı.

Türkiye’de PepsiCo’nun altıncı fabrikası 
olan Manisa fabrikasında, en yüksek kalite 
standartlarında ve yerel tüketicilerin da-
mak tadına uygun tariflere göre hazırlan-
mış Lay’s, Doritos ve Ruffles markalarının 
geniş çeşitliliğe sahip atıştırmalık ürünleri 
üretiliyor. Burada üretilen Doritos ürünle-
rinin yaklaşık %25’i Romanya, Bulgaristan, 
Moldova, Litvanya, Estonya, Polonya, Ma-
kedonya, Kosova, Arnavutluk ve Sırbistan’a 

ihraç ediliyor. İnşaatında 500 kişinin çalıştı-
ğı fabrika faaliyete geçmesiyle birlikte 300 
kişiye iş olanağı yaratıyor.

Açılışta konuşan Cumhurbaşkanı Recep 
Tayyip Erdoğan, “PepsiCo’nun 100 m2 
alanda kurulan, ilk etapta 350 sonrasında 
500 kişiye istihdam sağlayacak bu yatı-
rımını ülkemize kazandıran dostlarımıza 
teşekkür ediyorum. Bu yatırımın, istihdam 
dışında tarım kapasitesinin artışına da kat-
kı sağlayacağını düşünüyorum. Dünyanın 
en büyük yiyecek ve içecek firmalarından 
PepsiCo’nun bu yatırımı, Türkiye’ye güve-
nin bir işaretidir,” dedi.

PepsiCo Avrupa ve Sahra-altı Afrika Başka-
nı Silviu Popovici tesis yatırımı ile ilgili şöy-
le konuştu: “PepsiCo olarak 56 yıldır Türki-
ye’nin zengin tarihinin bir parçası olmaktan 
gurur duyuyoruz. Bugün ise, Manisa’da 
kurduğumuz yeni yiyecek fabrikamız, Tür-
kiye’ye yatırımlarımızın önemli bir dönüm 

PEPSICO TÜRKİYE’NİN GELECEĞİNE DUYDUĞU GÜVENİ 
MANİSA’DAKİ YENİ FABRİKASIYLA TAÇLANDIRIYOR
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noktasını oluşturuyor ve Türkiye halkına, 
ekonomisine ve geleceğine olan inancımızı 
simgeliyor.”

Bugün PepsiCo, Türkiye’nin 24 farklı şeh-
rinde tarımsal faaliyet yürütüyor ve kullan-
dığı patates ve mısırın %100’ünü yine Tür-
kiye’nin yerel üreticilerinden satın alıyor. 
Manisa fabrikasının faaliyete geçmesiyle 
birlikte PepsiCo’nun yerel çiftçilerden satın 
aldığı patates ve mısır miktarı %14 oranın-
da arttı.

PepsiCo Türkiye Genel Müdürü Levent 
Yüksel de yaptığı konuşmada şu görüşlere 
yer verdi: “PepsiCo olarak, ülkemizde yarım 
asırdan fazladır faaliyet göstermekteyiz. 
Tarım, işimizin tam merkezinde yer alıyor. 
Birlikte çalıştığımız 1000 çiftçimiz ve diğer 
ortaklarımızla büyük bir aileyiz. Sürdürüle-
bilir Tarım Programımız ve PepsiCo Tarım 
Akademimiz aracılığıyla yeni inovasyonları 
ve en iyi uygulamaları çiftçilerimizle payla-
şıyor ve gelişimlerini sürekli kılmaya çalışı-
yoruz. Bunun yanı sıra, Türkiye’de yaklaşık 
üç bin kişiye doğrudan ve 40 binden fazla 
kişiye dolaylı olarak istihdam imkânı sağ-
layarak ülke ekonomisine ve geleceğine 
önemli bir katkı sunuyoruz.”

Bu yatırım aynı zamanda PepsiCo’nun Fay-
da Gözeten Performans vizyonunu da des-

tekliyor. Manisa fabrikası, çevresel, sosyal 
ve yetenek sürdürülebilirliği alanlarında 
verimliliği ve iş emniyetini güvence altına 
alan Yalın Üretim uygulamalarına uygun 
olarak tasarlandı. İlk tasarım aşamasından 
itibaren Sanayi 4.0’a entegre altyapısı ile 
en son teknoloji ve inovasyon yetkinlikle-
riyle inşa edilen fabrika, üretim planlama, 
anlık veriye ulaşım ve raporlamada dijital-
leşme sayesinde, kağıtsız fabrika projesinin 
uygulanacağı dünyada ilk PepsiCo fabrika-
lardan biri olma özelliğini taşıyor. Bunun 
yanı sıra, 2020’de açılacak biyogaz üretim 
tesisinin kullanacağı elektriğin %30’u fab-
rikanın atıklarından elde edilecek ve fabri-
ka, “sıfır atık” üretim tesisi olma özelliği de 
kazanacak.

PepsiCo, Türkiye’de çevreyi koruma ilkele-
rine olan bağlılığını; atık, geri dönüşüm ve 
ambalaj malzemeleri alanlarındaki sürdü-
rülebilir uygulamalarıyla devam ettiriyor. 
Çevresel sürdürülebilirlik alanında PepsiCo 
Türkiye’nin yürüttüğü çalışmalar, Kasım 
2017’de şirkete, ekolojik yenilikçilik aracı-
lığıyla sürdürülebilir kalkınmaya yapılan en 
önemli katkıları ödüllendiren Avrupa Çevre 
İş Ödülleri’nin Çevre Yönetim kategorisin-
de ikincilik getirmişti.
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Türkiye’nin lider çok kategorili iç giyim 
moda perakende markası Penti, 2018 yılını 
% 29 büyüme ve 1.1 milyar TL ciro ile ka-
padı. 2019 yılında mağaza sayısını 620’ye 
çıkaracak olan marka, 1.5 milyar TL ciro he-
defliyor. Dünyanın doğusundan batısına her 
noktasına adım atmayı hedefleyen marka, 
Kazakistan'dan Kanada'ya 5 kıtada 50 yeni 
mağaza açacak.

İç giyim, bacak giyim, ev giyim ve plaj gi-
yim kategorilerinde Türkiye’nin en sevilen 
ve tercih edilen Türkiye'nin lovemark’ı Penti, 
2023’ye giden yolda çizdiği gelecek projek-
siyonuna hız kesmeden devam ediyor. 2018 
yılında %25’i LFL olmak üzere toplamda %29 
oranında bir büyümeyle cirosunu 1.1 milyar 
TL’ye çıkaran Penti, 1 yılda metrekare başına 
3500 ziyaretçiyle Türkiye nüfusundan fazla 
ziyaretçiyi mağazalarında ağırladı. 2019 yılı 
sonunda, cirosunu 1.5 milyar TL’ye çıkarmayı 
hedefleyen Penti’nin 2018 yılı performansını 
ve gelecek dönem stratejilerini Penti Yöne-

tim Kurulu Başkanı Sami Kariyo ve Penti 
Giyim A.Ş. CEO’su Mert Karaibrahimoğlu 
anlattı.

Global marka olma yolunda beş kıtada 
620 mağaza…

2018 yılını yurt içinde 62 ilde 364, yurt dı-
şında ise 30’u aşkın ülkede 170 olmak üze-
re toplamda 534 mağaza ile kapatan Penti, 
2019 yılında Kazakistan’dan Kanada’ya 5 
kıtada 50 yeni mağaza açmayı hedefliyor. 
Penti Yönetim Kurulu Başkanı Sami Kariyo, 
"Penti olarak 2018 yılı yurt dışı operasyon-
larımızda %82 büyüme gösterdik. 2019 yılı 
sonuna kadar yurt içi ve yurt dışı toplam 
mağaza sayımızı 620’ye çıkararak dünya 
üzerinde adım atmadık kıta bırakmayaca-
ğız" dedi.

İran, Arnavutluk, Kosova Makedonya, Gür-
cistan, Azerbaycan ve Suudi Arabistan’da 
yıllardır devam ettirdiği pazar liderliğini 

kimseye bırakmadıklarını belirten Kariyo, 
2018 yılında yeni girdikleri Karadağ, Kuveyt, 
Ürdün ve Lübnan gibi ülkelerde de pazar 
liderliğine oynadıklarını ifade etti. Sami Ka-
riyo, "2019 yılının ilk ayında Amerika kıta-
sındaki ilk mağazamızı açacağız. Ayrıca Yu-
nanistan pazarına da giriş yaparak Avrupa, 
Ortadoğu ve Balkanlardaki hızlı büyümemi-
ze devam edeceğiz" dedi.

Romanya pazarına Penti imzası…

2018 yılında Romanya’da açtığı 40 mağaza-
da 5 milyonun üzerinde ziyaretçi ağırlayan 
Penti, kendi operasyonu ile yönettiği ülkede 
2019 yılında 5 yeni mağaza daha açarak 45 
mağaza ile Romanya pazarında liderliği he-
defliyor.

Penti 2018 yılı içerisinde giriş yaptığı Kaza-
kistan pazarında ise 2019 yılını 12, Kıbrıs’ta 
ise toplamda 5 mağaza ile tamamlamayı 
öngörüyor.

KAZAKISTAN’DAN KANADA’YA DÜNYANIN PENTI’SI

Mert Karaibrahimoğlu
Penti Giyim A.Ş. CEO’su

Sami Kariyo
Penti Yönetim Kurulu Başkanı
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E-ticarette Romanya’dan Avrupa’ya Stra-
tejik Adım…

Penti’nin dijital dünyaya yaptığı yatırımlar 
ile birlikte güç kazanan online satış kanalı 
www.penti.com cirosunu bir önceki yıla göre 
%160 artırdı. Bu büyüme hızının yurt içinde 
katlanarak artmaya devam edeceğini ifade 
eden Penti Yönetim Kurulu Başkanı Sami Ka-
riyo "Yurt dışı e-ticaret kanalımızı Romanya 
üzerinden hayata geçirdik. www.penti.com.
ro’dan Romanya merkezli olmak üzere tüm 
Avrupa Birliği ülkelerine satış yapacağız. Aynı 
zamanda www.penti.com.ro, gelecek dö-
nemde radarımıza almayı planladığımız baş-
ta gelişmiş Avrupa ülkeleri olmak üzere bir 
çok noktada iyi bir pazar analizi yapmamıza 
imkan sağlayacak" dedi.

Dünyada ilk kez E-Franchise...

Sektöre kazandırdığı ilklere bir yenisini daha 
eklemeyi hedefleyen Penti, online dünyada 
benzeri görülmemiş bir projeyi 2019 yılı içe-
risinde hayata geçirecek. Avustralya, www.
penti.com‘un ilk e-franchise ayağını oluştu-
racak.

Penti Giyilebilir Teknoloji Atağında

Bu yıl dijitalleşme yolunda büyük projeleri 
hayata geçiren Penti, Silikon Vadisi’nden çı-
kan giyilebilir teknoloji ürünü Spire’ı, Mybra 
Touch ile sütyene taşıdı. Penti’nin, iç giyim-
deki uzmanlığına vurgu yapan Penti Giyim 
Ceo’su Mert Karaibrahimoğlu; "Penti olarak 
bu kez gücümüzü insan sağlığını geliştir-
meye yönelik çalışmalarıyla sağlık çalışanları 
tarafından tavsiye edilen Spire ile birleştirdik. 
Kadınların hayatına zenginlik katma misyo-
numuzla çıktığımız yolda bir ilki gerçekleş-
tirerek Spire tag’i Penti sütyeni ile bir araya 
getirdik ve Penti MybraTouch’ı yarattık" 
ifadesini kullandı. Karaibrahimoğlu, "Penti 
MybraTouch, günlük yaşamda stres seviye-
nizi kontrol altında tutarak, yaşam kalitenizi 
yükseltmenize ve vücut sağlığınızın geliş-
mesine yardımcı oluyor. Sütyen üzerinde yer 
alan giyilebilir tag ve telefonunuza indirdi-
ğiniz uygulama ile bağlantı kurarak çalışan 
MybraTouch, Penti sütyeninizinde düzenli 
olarak kalabiliyor, yıkanabiliyor, şarj ihtiyacı 
olmadan tamamen vücut hareketinize göre 
çalışıyor. MybraTouch, www.penti.com on-
line satış sitesi üzerinden bugün tüm Türki-
ye’deki kadınlara ulaşıyor" dedi.

İç Giyimde Penti Uzmanlığı…

Tüketici taleplerini ve ihtiyaçlarını iyi okuyup 
analiz ederek, üretim, tasarım ve pazarlama 
süreçlerine en doğru şekilde adapte eden 
Penti, başta iç giyim kategorisi olmak üzere 
hizmet verdiği ev giyim, plaj giyim ve bacak 
giyim kategorilerinde de pazardaki lider ko-

numu güçlendirmeye devam etti. Özellikle 
iç giyim kategorisini domine ederek iç giyi-
mi dış giyime rakip hale getirdik diyen Penti 
Giyim Ceo’su Mert Karaibrahimoğlu "Penti 
olarak biz bir iç giyim kategorisi yarattık. 
İç giyimdeki uzmanlığımızı her yıl daha da 
geliştirerek kadınların hayatlarına zenginlik 
katmaya devam edeceğiz" ifadesini kullandı.

SAP’nin yeni nesil moda çözümünün 
dünyadaki ilk kullanıcısı Penti…

Penti, günümüzde müşterilerin hızla deği-
şen ihtiyaçlarını karşılamak için iş süreçle-
rine bütünleşik bir bakış açısı getiren SAP 
S/4HANA for Fashion and Vertical Business 
çözümünü tercih ederek Türkiye’de bir ilke 
imza attı. Penti Yönetim Kurulu Başkanı 
Sami Kariyo 2019'un ilk günü canlıya geçen 
proje ile ilgili olarak, "Penti’nin birinci hedefi 
müşteri odaklılık. Buna yönelik olarak da iş 
süreçlerimizi sürekli geliştirerek müşterileri-
mize daha zengin, eğlenceli bir alışveriş de-
neyimi sunmayı hedefliyoruz" dedi.

Penti Future Store…

Penti, dijital dünyadaki son yenilikleri bu kez 
Penti Future Store’a taşıyacak ve dijitalize 
edilmiş mağaza konseptinin ilkini 2019 yılın-
da hayata geçirecek. Bu proje ile müşterile-
rinin alışveriş deneyimini en üst noktaya ta-
şıyacaklarına inandıklarını ifade eden Penti 
Giyim Ceo’su Mert Karaibrahimoğlu "Dene-
yim odaklı bakış açımızı değişen ve gelişen 
trendlere uyarlayarak mağazacılığa yeni bir 
bakış açısı kazandıracağız" ifadesini kullandı.

Click&Collect rekortmeni Diyarbakır…

Online ve offline ı bütünleştiren bir alışveriş 
deneyimi sunmayı hedefleyen Penti, click& 
collect uygulaması ile bugün 110 mağazada 

hizmet veriyor. Yıllık toplam fatura sayısının 
%4’ünü oluşturan click&collect uygulaması 
ile 2018 yılı satış rekoru ise Diyarbakır’dan 
geliyor.

Penti Young 1 yılda 2 kat büyüdü…

Geçtiğimiz yıl ilk cornerı ile Penti mağazala-
rında yer almaya başlayan, 3-15 yaş arası ço-
cuk ve genç hedef kitleye hitap eden Penti 
Young, gelişen ve genişleyen koleksiyon ya-
pısı ile back to school döneminin en çok ziya-
ret edilen adreslerinden biri oldu. Bir önceki 
yıla göre tam 2 kat ciro büyümesi gösterdi. 
2018 yılını 30 corner ile tamamlayan Penti 
Young, 2019 yılında açılacak 25 yeni corner 
ile yıl sonunda 55 corner'a ulaşacak.

İç giyim kategorisinin hem Cool hem de 
Love brandi Penti #Hepbenimle!

Penti,son yıllarda bir iç giyim markası olarak 
yükselen algısı ile birlikte bu kategoride sek-
törün lideri konumunu perçinledi. İç giyim 
kategorisini moda perakendesine kazandıran 
Penti, bir taraftan sektörü domine ederken 
diğer taraftan tüketicisi ile de güçlü bir bağ 
kurdu. Tüketicisinin kendisine yakın hissetti-
ği; yeni deneyimler yaşadığı, her zevke hitap 
eden, ulaşılabilinir, genç, dinamik ve güçlü bir 
marka olarak Penti, 2018 yılında Türkiye’nin 
iç giyim kategorisindeki Love Mark'ı ve Cool 
Brand’i seçildi. Penti Giyim Ceo’su Mert Ka-
raibrahimoğlu "Türkiye’de her 100 kadından 
99.7’si Penti markasını biliyor. Aynı zamanda 
Penti’yi deneyimleyen her 100 kadından 85’i 
sadık müşterimiz oluyor" diyerek, markanın 
tüketicisine olan vaadi ‘Hep benimle’ nin al-
tını çizdi. Karaibrahimoğlu "Penti, kadınların 
hayatının her anına dokunuyor ve onlarda 
Penti’yi en yakın arkadaşları olarak konum-
layarak ‘Penti Hep Benimle’ diyor" ifadesini 
kullandı.

Sami Kariyo
Penti Yönetim Kurulu Başkanı
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Dünyanın mega moda kentlerine kendine has imzalarını 
atmaya devam eden İstanbul merkezli tasarımcı kardeşler 
Raisa & Vanessa, Hollywood ve tüm dünyada varlığını emin 
adımlarla sürdürüyor. Moda Showlarının sarsılmaz tahtına 
sahip Victoria’s Secret ‘ın ikonik pembe halısından global 
basının gözdesi dergilere ve seçkin etkinliklere kadar bir çok 
özel ismi gecenin yıldızı yapıyor.

Uzak Doğu’ya Raisa & Vanessa Esintisi Taşıyan Egzotik 
Melek : Ming Xi

Her yılın en gözde ve gösterişli şovlarına imza atan Victo-
ria’s Secret’ın podyumuna egzotik uzak doğu esintisi getiren 
yeni meleği Ming Xi , Çin’de gerçekleşen Marie Claire China 
Award Night’ın kırmızı halısında Raisa & Vanessa’yla ışıldadı. 
Lila’nın en soft tonlarından biriyle bütünleşen beyaz teni ro-
mantizm etkisini maksimuma çıkarırken yarı transparan uzun 
tül eteğinde yer alan minimal volan detayları ahenkle dans 
eden bir dinamizm yakaladı. Derin v dekoltesini süsleyerek 
ince bel oyuntusunu saran fiyonk detaylı geniş tokalı kemeri 
vintage bir vurgu yaparken hafif pırıltılar taşıyan puantiye 
detayları naif bir ışıltı yaydı. İnce bantlı basic ayakkabıları-
nı natürel makyajıyla kombinleyen ve hafif dalgalar halinde 
omuzlarını süsleyen koyu renk saçlarını doğal bir aksesuar 
olarak kullanarak kusursuz görünümü yakalayan Ming Xi , 
gecenin yıldızı olarak bir adım öne çıktı.

Raisa & Vanessa’nın Yeni Gözdesi: Lorena Rae

Victoria’s Secret ‘podyumuna ilk kez bu yıl ayak basan genç model Lore-
na Rae , Avustralya’da gerçekleşecek Victoria’s Secret Fashion Show öncesi 
tüm göz alıcı meleklerin katıldığı Victoris’s Secret Viewing Party’nin ilgi odağı 
oldu.

Lorena Rae, Victoris’s Secret’ın kendine has ikonik geçidi ‘ pembe halı’da , 
özgün çizgileriyle tanınan Raisa & Vanessa’nın FW 18’ koleksiyonuna ait özel 
tasarımıyla objektiflerin karşısına geçti.

RAISA & VANESSA 

HOLLYWOOD’DA !
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Lacivertin Navy tonunu sofistike kadife dokusuyla 
bir araya getiren Raisa & Vanessa, omuz ve kollar-
daki volan detaylarıyla dinamizm kattığı tasarımıy-
la Lorena Rae’yi kusursuz görünüme kavuşturdu. 
Mini asimetrik eteğinden sırt ve bel dekoltesini 
süsleyen zarif kemerine kadar kristal taş ve ince el 
işleriyle süslenen tasarımdaki her detay göz dol-
durdu.

Genç model göz alıcı elbisesine eşlik eden doğal 
dalgalarla hareketlendirdiği uzun açık kumral saç-
ları ve ışıltısını destekleyen naturel makyajıyla ge-
cenin parlayan yıldızları arasında yerini aldı.

Raisa & Vanessa’yla Işıldayan Güçlü ve Sofisti-
ke Bir Stil İkonu: Martha Pozzan

Başarılı bir İtalyan blog yazarı , tüm dünyanın takip 
ettiği başarılı bir aktirist ve bir stil ikonu olarak ta-
nınan Martha Pozzan ; Vulkan Magazine’in Aralık 
sayısı için 2018’in en ilgi çeken kapak çekimlerin-
den birine imza attı. Tüm çekimde feminen ve cool 
tarzıyla devleşerek ışıldayan Pozzan, Raisa Vanes-
sa ışıltıları taşıyan takımıyla kusursuz karelerde yer 
aldı.

Çekimde üzerinden çıkarmak istemediği takımına 
ait; siyah yüksel bel kesimi , bol paçalarıyla kıvrım-
lı fiziğini ortaya çıkaran , yan dikiş çizgisine eşlik 
eden kristal taş işlemeli pantolonu ve kemeriyle 
göz kamaştırdı. Egzotik parıltılarıyla pantolonun 
sahnelere yakışan gösterişli etkisini pekiştiren ka-
lın askılı crop topu , küt ve düz kesimle nötrleş-
tirdiği düz saçlarıyla kombinleyen Pozzan , ölçülü 
tercihleriyle cazibesini zirveye taşıdı.
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İstanbul Büyükşehir Belediyesi (İBB) “Yarıyıl Tatilinde Tiyatro Ne-
şesi” başlıklı etkinlikle, öğrencileri 300 seansta 129 farklı tiyatro 
oyunuyla ücretsiz olarak buluşturdu. İBB, yarıyıl tatilinde; öğrenci-
lerin kişisel gelişimlerine katkı sağlamayı, toplumun bir üyesi olma 
bilincini aşılamayı, işbirliği ve dayanışmayı öğretmeyi amaçladığı 
tiyatro oyunlarıyla 105.388 öğrenciye ulaştı.

İstanbul Büyükşehir Belediyesi Kültür Daire Başkanlığı tarafından 
öğrencilere karne hediyesi olarak hazırlanan “Yarıyıl Tatilinde Ti-
yatro Neşesi” projesi sona erdi. Proje kapsamında İstanbul gene-
linde katılımın ücretsiz olduğu 300 tiyatro gösterimi yapıldı. Tiyat-
rolarda, çocukların çok sevdiği Rafadan Tayfa, Minyonlar, Hapşuu 
gibi çizgi film karakterleri de yer aldı.

İBB, 300 TIYATRO GÖSTERIMIYLE
105 BIN ÖĞRENCIYE ULAŞTI
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İBB Kültür Daire Başkanlığı, çocukların eğitim ve kişisel 
gelişimlerine önemli katkı sağlayan çocuk tiyatrolarını her 
ay düzenli olarak minik izleyicileriyle buluşturuyor. İBB, 
yarıyıl tatili nedeniyle, öğrencilere festival tadında tiyatro 
eğlencesi sunmak için seans sayısı 3 kat artırmıştı. Böy-
lece; Başakşehir’den Şile’ye, Kartal’dan Güngören’e kadar 
İstanbul genelinde toplam 129 farklı oyun 300 seansta 
minik izleyicileri ve aileleriyle buluşmuş oldu.

Proje kapsamında ayrıca, Tuzla’daki İBB İdris Güllüce Kültür Merkezi’nde 
çocukların temel el becerilerini ortaya çıkarmaya yarayan kukla atölyesi 
de düzenlendi.

İBB’ye bağlı kültür merkezlerinde sahnelenen çocuk oyunları, Mayıs ayı 
sonuna kadar, hafta sonu miniklerle ücretsiz olarak buluşmaya devam 
edecek.
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Astroloji severlerin büyük bir il-
giyle takip ettiği ünlü astrolog 
Hande Kazanova, Rings AVM 
ziyaretçileriyle bir araya gelerek 
2019 burç yorumları hakkında 
keyifli bir sohbet gerçekleştirdi.

12 Ocak 2019 Cumartesi günü 
saat 16:00’da gerçekleşen, Han-
de Kazanova ile Astroloji sohbe-
tine ilgi büyük oldu. Farkındalık 
Stüdyosu tarafından gerçekleşti-
rilen etkinlikte Kazanova, ziyaret-
çilerden gelen tüm soruları yanıt-
ladı. Kendisini dinlemeye gelen 
sevenleriyle fotoğraf da çektiren 
Hande Kazanova 2019 yılına dair 
oldukça önemli açıklamalarda 
bulundu.

HANDE 
KAZANOVA 
RINGS AVM 
ZIYARETÇILERI 
ILE BULUŞTU
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Engin Yıldırım

AVM’LERDE HEDEF KİTLEYE ÖZEL PAZARLAMA PLANI

Alışveriş Merkezlerinde ‘iletişim stratejisini’ 
3 başlık altında toplayabiliriz:
1) Lansman (açılış) öncesi
2) Lansman (açılış) 
3) Lansman Sonrası (açılış) sonrası.

1) Lansman öncesi aktivitelerde amaç: 	
Hedef kitle (halk) ile bağlantı kurmak. Açılı-
şa kadar bilinirlilik yaratmak. Açılış ve AVM 
ile ilgili ‘merak’  uyandırmak. 

2) Lansman ile hedeflenen amaç:        	
Alışveriş Merkezinin açılışını ‘yılın olayı’ ha-
line getirmek ve AVM’nin kapılarını hizmete 
açtığını hedef kitleye ilan etmek. Açılış tö-
renini bir şölen havasına sokarak, halkın ve 
medyanın ilgi duyabileceği bir organizas-
yon yapmak. 

3) Lansman sonrası ile hedeflenen amaç:  	
Alışveriş merkezinin müşteri sayısını ve buna 
paralel olarak cirosunu artırmak; AVM’nin 
markalaşmasını sağlamak, dolayısıyla mül-
kün değerini artırmaktır.

Pazarlama planınızı hedeflediğiniz kitle-
ye göre hazırlamalısınız. Bunun içinde ön-
celikle hedef kitlenizi tanımalısınız. Belirli 
periyotlarda  pazar araştırmaları yaptırma-
lısınız. Pazar araştırmaları ve AVM yönetim 
deneyimlerinize dayanarak yıllık reklam, 
halkla ilişkiler faaliyetlerinizi, kampanya ve 
promosyon planlarınızı hazırlamalısınız. 
Tabi bu planların sektördeki gelişmeler ve 
rekabet  ortamına göre zaman zaman revize 
edilmesinde fayda var.

Unutulmamalıdır ki farklı şehirlerde,  hat-

ta aynı şehir içinde bir alışveriş merkezin-
de başarılı olan aktivite, başka bir alışveriş 
merkezinde aynı başarıyı yakalayamayabilir. 
Buna bir örnek vermek gerekirse geçmiş-
te AVM Genel Müdürlüğünü yaptığım bir 
merkezde imza günleri çok rağbet görür-
ken, genel müdürlüğünü yaptığım farklı lo-
kasyon ve konseptteki bir AVM’de ise aynı 
ilgiyi görmemişti. 

Sayıları her geçen gün artan alışveriş mer-
kezlerinde birbirinin benzeri çekiliş kam-
panyaları, yarışmalar, aktiviteler vb. pazar-
lama çalışmaları organize edilmektedir. Bir 
süre sonra benzer aktivitelerin tüketici açı-
sından fazla dikkat çekiciliği kalmayabiliyor. 
Müşterinin nabzını tutarak, hedef kitleye 
özel yeni projeler üretmek, farklı olmak, ilk-
lere imza atmak, akılda kalıcı olmak yolunu 
tercih etmeliler. Bunlar her zaman büyük 
bütçe gerektirmez. Ya da daha önce birçok 
kez yapılmış olan, klasikleşmiş aktivitelere, 
kampanyalara biraz farklılık katarak dikkat 
çekici, etkileyici sonuçlar elde edilebilir. 
Mesela geçmişte genel müdürlüğünü yap-
tığım bir AVM’de çekiliş kampanyası ile ‘En 
Tepedekilerin’ seçildiği bir yarışmayı birleş-
tirdik. Şöyle ki, klasik çekiliş kampanyasında 
olduğu gibi alışveriş merkezi içindeki ma-
ğazalardan belirli rakamın üzerinde alışveriş 
yapan müşteriler kampanya masasına fişleri 
ile gittiler. Fişini/ faturasını kampanya gö-
revlisine gösterdiklerinde kendilerine aynı 
zamanda kampanya çekiliş kuponu olan  ‘En 
Tepedekilerin’ seçileceği anket formu veril-
di.  Ziyaretçiler bu anket formundaki ‘ Müzik 
( Türk sanat Müziği, Türk Halk Müziği, Pop 
Müzik…),  TV, Gazete, Tiyatro, Sinema, Mo-
dacı, Model, Spor, Radyo, Dizi Film…vs.’ ka-
tegorilerinde oylama yaptılar. Oylamaya ka-
tılan iki talihliye de çekilişle otomobil verdik. 
Ziyaretçilerin oylaması sonucunda seçilenler 
için ise seçkin davetli topluluğu önünde Os-
car törenleri benzeri bir gece düzenleyerek 
ödülleri verildi. Klasik çalışmalardan ‘farklı’ 
bir organizasyon doğdu ve bu organizas-
yon yeni açılan o alışveriş merkezinin adının 
duyulmasında çok önemli rol oynadı.

Bir AVM’nin pazarlama aktivitelerinin bütü-
nünün tablo gibi zihinde canlandırılmış ol-
ması lazım. Tabloda yer alan tüm pazarlama 
çalışmaları, o tablonun ressam tarafından 
fırça ile boyanan bir resmin renkleri, figür-
leri gibidir.  Bu nedenle tablonun bütününü 
bozacak fırça darbeleri atılmamalıdır. Her 
aktivite ziyaretçilerin tamamını ilgilendir-
meyebilir. Tablonun bütününü unutmadan 
hedef kitleye özel nokta atışları yapılmalı-
dır. Yıl boyunca sabırla planlanan tablonun 
(pazarlama planının) ortaya çıkması için res-

samın fırçasıyla renkleri (pazarlama aktivite-
lerini hayata geçirmeye) tabloya  aktardığı 
gibi pazarlama planımıza devam etmeliyiz. 
Her organizasyondan hemen sonuç alı-
namayabilir. Ya da o organizasyon devam 
ederken ziyaretçilerin o aktiveyi izlemesi 
nedeniyle alışveriş durma noktasına ge-
lebilir. Ancak bu organizasyon o AVM’nin 
marka olması, o AVM’de yer alan markala-
rın tanınması, basında yer alarak gündemde 
kalması, müşteri sirkülasyonunu artırması 
ve dolayısıyla ciroları artırması ile zaman 
içerisinde mutlaka fayda sağlayacaktır. 

Günümüzde rekabetin yoğun olduğu ülke-
mizde yeni şeyler denemeliyiz, yenilikçi ve 
daha yaratıcı olmalıyız. Müşteriyi olumlu 
anlamda şaşırtmalı, sürekli yeni beklentiler 
içinde bırakmalıyız. Böylece benzerlerimiz-
den ve rakiplerimizden farklılaşıp, tüketi-
cinin zihninde markamızı oluşturmalıyız. 
Bilindiği gibi, bir AVM’de başarıyla yapılan 
etkinlik, başka bir AVM’de aynı başarıyı 
yakalamayabilir; Hatta başarısız bile olabi-
lir. Hedef kitlenizi, beğeni ve beklentilerini 
iyi biliyor ve ona göre pazarlama planınızı, 
projelerinizi hayata geçiriyor olmanız çok 
önemli.

A’dan Z’ye AVM Yönetimi&Kiralamasına 
dair 3 kitap yazmış olmamın ve şimdiye 
kadar sektörel çok sayıda köşe yazısı yaz-
mamın ana sebebi özellikle yeni yetişen 
yöneticilerle, yönetici adaylarıyla bilgi ve 
tecrübelerimi paylaşmaktır. 21 yıllık kariye-
rimde farklı konseptlerde, farklı lokasyonlar-
da (İstanbul, Anadolu ve yurt dışı) yerli veya 
yabancı yatırımcılarla çalıştım. Tüm bu AVM 
projelerinde ‘lokasyonun belirlenmesinden, 
konseptin geliştirilmesine; inşaat aşamasın-
dan, kiralamaya; ekibin oluşturulmasından 
AVM’nin açılışına; AVM’nin yönetiminden 
pazarlamaya; renovasyondan yeniden kira-
lamaya’ kadar tüm aşamalarında bulunan 
bir yönetici olarak yaptığımız her işte ‘hedef 
kitleyı tanımanın’ ne kadar önemli olduğu-
nu defalarca gördüm ve bu yazıyla da vur-
gulama gereğini hissettim. Tabi hedef kitleyi 
tanımak kadar doğru tanımlamakta önemli. 
Bu yazımızda ve genelde ‘hedef kitle’ der-
ken kastımız ‘halk/ziyaretçilerdir’ ama bazı 
spesifik konularda hedef kitle ‘perakendeci-
ler, çalışanlar vb.’ olabilmektedir.

Dipnot: Genç yöneticilere ve yönetici aday-
larına nacizane tavsiyem; İş, güç, hedef 
kitle, kariyer diye çalışıp üretirken, arkanızı 
da kollamayı ihmal etmeyin. Dostlarınızı ve 
yola çıktığınız insanları iyi seçin, en büyük 
zararı genelde en yakın zannettiğiniz insan-
lardan göreceksiniz maalesef...
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2019 yılının plastik sektörü için ihracat yılı 
olacağını belirten Plastik Sanayicileri Derne-
ği (PAGDER) Yönetim Kurulu Başkanı Selçuk 
Gülsün: “Ne var ki 7 milyar dolarlık ihracat 
için önce girdi maliyetlerimiz üzerindeki 
yükleri azaltalım, örneğin hammadde itha-
latındaki referans fiyat uygulamasını kaldı-
rarak, ilk başlangıcı yapalım” dedi.

Ticaret Politikası Savunma Araçları Kat-
ma Değer Zincirini Dikkate Almıyor

Geçen sene plastik sektörünün yarı mamul, 
mamul, makine ve ekipmanı ile birlikte 6,2 
milyar dolar ihracat gerçekleştirdiğini belir-
terek sözlerine başlayan PAGDER Başkanı 
Gülsün: “2019 yılında bunu 7 milyar doların 
üzerine taşıyacağız ancak önce girdi mali-
yetlerini rekabetçi hale getirmemiz gerek-
mektedir” dedi.

Açıklamalarını sürdüren Gülsün, girdi mali-
yetleri itibarıyla en başta hammadde üzerin-
de rekabet gücümüzü zayıflatan ilave vergi, 
gözetim, korunma, anti-damping, referans 
fiyat vb. adlar altındaki düzenleme ve uy-
gulamaları gözden geçirmemiz gerektiğini 
ifade etti. Ticaret politikası savunma araçları 
olarak nitelendirilen bu uygulamaların hep-
sinin önce katma değer zincirini esas alma-
sı gerekir diyen PAGDER Başkanı, ne var ki 

burada tam tersine uygulamalar olabildiğini 
belirterek, yarı mamul ve mamul üreticileri-
nin temel girdilere en rekabetçi fiyatlardan 
erişmesi ve ihracata yönlendirilmeleri ge-
rektiğini vurguladı.

Referans Fiyat Uygulamasını Kaldırarak 
Başlangıç Yapabiliriz

Sözlerine devam eden PAGDER Başkanı: 
“plastik hammaddelerin ithalatında uygu-
lanan minimum fiyat, Gümrük İdarelerince 
ağırlıklı olarak Reuters verileri esas alınarak 
yapılmakta ve bir referans fiyat ortaya çık-
maktadır. Referans fiyattan da brüt ağırlık 
üzerinden gümrük vergisi ve KDV tahsil 
edilmektedir.

Bu uygulamanın tek pozitif yanı vergi geli-
rini arttırması ancak fiktif olarak belirlendiği 
için sektörümüze ek finansman yükü getiri-
yor. Ayrıca günün sonunda devlet tarafın-
dan baktığınızda istatistiki olarak dış ticaret 
açığınızı da arttırıyor aslında. Pekiyi, sanayi-
ciye ne yük getiriyor:

• Aradaki fiktif fiyat farkından KDV + Güm-
rük Vergisi maliyetleri oluşmaktadır.
• Dâhilde İşleme İzin Belgeli işlemlerde dö-
viz kullanım oranının artmasına sebebiyet 
vermektedir.

• Gümrük müşavirliği hizmet bedellerinin 
artmasına sebebiyet vermektedir” dedi.

Son Üç Aydır Bakanlık Uygulamasında 
Belirsizlik Var

Şu an kullanılan referans fiyatı belirleyen 
unsurların neler olduğunun bilinmediğini 
dile getiren Selçuk Gülsün, son üç aydır, 
Bakanlığın Reuters veri tabanı ile anlaşma-
sının yenilenmediğine dair geri bildirimler 
aldıklarını söyledi.

Gülsün, sözlerine şu şekilde devam etti: “bu 
durum, ek finansman yüklerimizin daha da 
artması yönünde tehlikeler oluşturmakta-
dır. Biz temelde referans fiyat uygulaması-
nın kalkmasını talep ederken; şu an refe-
rans fiyatın hangi unsurlarla belirlendiğini 
dahi bilmiyoruz.

Bu bağlamda, ihracatçı birliğimiz İKMİB’e 
konuyu aktardık ve Bakanlığımıza Birlikleri-
miz üzerinden bu verilerin sağlanması yö-
nünde öneride bulunduk. Atılacak bu adım 
sektörümüzü bir nebze de olsa rahatlata-
cak ancak gönlümüzden geçen Gümrük 
Kanunu ve ilgili mevzuat kapsamında bu 
fiktif beyanlar yerine hammaddenin gerçek 
satış bedeli üzerinden ithalatının sağlan-
masıdır.”

PAGDER Başkanı 
Selçuk Gülsün: 
Girdi Maliyetleri 
Üzerindeki Yükler 
Kaldırılırsa 
2019’da Yeni 
İhracat Rekoru 
Gelecek
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Gonca Tekeli
Avukat

TİCARİ UYUŞMAZLIKLARDA ALTERNATİF 
UYUŞMAZLIK ÇÖZÜMÜ ARAYIŞLARI
Çözüm, bir uyuşmazlığın varlığı halinde ula-
şılmak istenilen en yüksek hedeftir. Ama bu 
çözüm yoluna nasıl gidildiğinin de en az bir o 
kadar önemi olduğunu düşünüyorum. 

2018 yılının en çarpıcı hukuksal gelişmele-
rinden birisi, yılın son günlerinde çıkarılan bir 
kanun ile gündeme geldi. Ticari hayatın içinde 
olan tüm tarafları etkileyecek şekilde sistem-
sel olarak yapılan bir değişklik ile yani “Ticari 
Uyuşmazlıklarda Zorunlu Dava Şartı olan Ara-
buluculuk” ile...  

19.12.2018 tarihli Resmi Gazete’de yayımlanan 
7155 sayılı Abonelik Sözleşmesinden Kaynak-
lanan Para Alacaklarına İlişkin Takibin Başlatıl-
ması Usulü Hakkında Kanun (“7155 sayılı Ka-
nun”) ile Türk Ticaret Kanunu’na 5/A maddesi 
eklenerek konusu bir miktar paranın ödenmesi 
olan alacak ve tazminat taleplerine ilişkin ticari 
davalarda, dava açılmadan önce arabulucuya 
başvurulmuş olması dava şartı haline getirildi. 
Böylece, daha önce iş mahkemelerinde uygu-
lanmaya başlanmış olan dava açılmadan ara-
bulucuya başvurulması uygulamasının kapsa-
mına ticari uyuşmazlıklar da dahil edilmiş oldu.

Mall and Motto 2019 Ocak ayı dergisinde de-
taylarına genişçe yer verilmiş olan ticari uyuş-
mazlıklarda arabuluculuk konusu halen sıcak-
lığını korumakta, zira söz konusu yazıda da 
belirtilmiş olduğu üzere gerek maddenin geniş 
kapsamlı olması hasebiyle, tam olarak hangi 
ticari uyuşmazlıkların bu kapsama girdiği ye-
terince açık ve net olmaması gerekse mevcut 
arabulucu sayısının yeterli olup olmayacağı ve 
ticari uyuşmazlıklar için arabuculuk uzmanlık 
eğitimlerinin de henüz yapılmamış olması uy-
gulamada sorunlar yaratmakta.

Ancak, sistematiği, abonelik sözleşmelerin-
den kaynaklanan alacaklar ile ilgili bir kanu-
nun içine madde eklenmek suretiyle köklü 
bir ticari dava yapısının değiştirilmesi ve daha 
nice hukuksal tartışmaların gölgesinde kabul 
edilerek yürürlüğe giren 7155 sayılı Kanun’un 
etkisi esasında tahmin edildiğinden de büyük 
olacak, hatta tarafları hedeflenen amaçların 
tersine bir yöne doğru da itebilecektir. Zira, 
ticari uyuşmazlıkların kökeni ve uyuşmazlığın 
yapısı itibariyle daha önce kapsama alınan iş 
hukukundan kaynaklanan uyuşmazlıklardan 
büyük ölçüde farklılaşıyor olması, tarafların ti-
cari kaygılarının en üst düzeyde ilerlemesi ve 
ticari alacakların yapısının çok daha karmaşık 
ve uzmanlık gerektirecek boyutta tespitinin 
gerekliliği ile uyuşmazlığın bu çerçevede çözü-
mü gibi konular, ticari uyuşmazlıkların zorunlu 
dava şartı olan arabuluculuk müsessesesine 
uygunluğu tartışmasını da beraberinde getir-
mektedir. Her ne kadar ticari hayatın prensip 
olarak hukukun ağır yapısı içinde daha hızlı so-

nuç almaya odaklanmış olduğu düşünülse de 
dava şartı niteliğindeki arabuluculuk sürecinin 
ne kadar etkili ve uyuşmazlığın kaynağına ine-
cek nitelikte olduğu bir yandan hukukçular ve 
uyuşmazlıktan etkilenecek olan taraflarca dik-
katle takip edilmekte.

Prensip olarak, konusu bir miktar paranın 
ödenmesi olan alacak ve tazminat taleplerine 
ilişkin olarak dava açılmadan önce ticari bir 
uyuşmazlık konusunda arabulucunun, yapılan 
başvuruyu görevlendirildiği tarihten itibaren 
altı hafta içinde sonuçlandırması (bu süre zo-
runlu hallerde arabulucu tarafından iki hafta 
uzatılabilecektir) düzenlenmiştir. 

Amaç olarak hedeflenen, esasında yargının 
yükünü hafifleterek, sürecin hızlandırılması ve 
arabulculuk ile uyuşmazlığın taraflarını kendi 
çözümlerine varmaları konusunda teşvik ede-
rek uyuşmazlığı yargı önüne gelmeden çözmek 
olsa da, özellikle ticari bir uyuşmazlığı zorun-
lu olarak arabuluculuk sürecine dahil ederek 
daha önceden karşılıklı iş yapan tarafları 6-8 
hafta gibi bir süre zarfında uzlaştırabileceğimi-
ze inanmak çok da gerçekçi olmamaktadır. Zira 
uygulamada karşılaşılan ticari ihtilaflarda, ta-
raflar zorunlu olarak bir sürecin içine girdikleri 
için kendilerine tanınan bu süre içinde anlaşa-
bileceklerse zaten söz konusu ihtilafın hiç yargı 
sürecine yansımadığını görmekteyiz. Tarafları 
tacir olan bir uyuşmazlığı, karmaşık süreçlerin 
içinden geçerek akabinde yargı önüne gelip 
zaman baskısı ile ve zorunluluk vurgusu ile bir 
arabuluculuk sürecine dahil etmeye çalışmak 
taraflar arasında ayrı bir çekişme konusu yara-
tılmasına sebep olabilecek niteliktedir.  

Çünkü ticaret esnekliği sevmektedir. Bunun 
yansımalarını da esnekliğin olduğu, sürecin 
baskı unsuru ile zedelenmediği ve tarafla-
rın zorunlu olarak bir masanın etrafında top-
lanmadığı ihtiyari arabuluculuk süreçlerinde 
görmek mümkündür. İhtiyari arabuluculuk ile 
uygulamada gerçekten da tarafları mutlu eden 
sonuçlara ulaşıldığı son derece aşikar. Arabulu-
culuk, zaten kaynağı itibariyle içinde tarafların 
özgür iradeleri ile uzlaşma sürecine girmeleri 
hedeflenen uyuşmazlık çözüm yoludur. Bu 
nedenle de dünyada prensip olarak dava şartı 
olarak zorunlu arabuluculuğa başvurmak bir 
yöntem olarak tercih edilmemiş olmakla bir-
likte, ülkemiz hukuksal yapısı içinde uzlaşma 
kültürünün tesisi ve tarafları sürece daha aktif 
olarak dahil edebilmek amacıyla bu şekilde bir 
yasal düzenlemeye gidilmek istenmiştir. 

Ancak, her ne kadar amaçlar güzel olsa da, 
daha önce bahsetmiş olduğum üzere ticari 
uyuşmazlıkların bu zorunluluk sürecine uy-
gunluğu tartışmasının, tarafların uyuşmazlığın 
bir başka alternatif çözüm yolu olan “Tahkim” 

sürecine doğru yönelmesine sebep olacağı 
kanaatindeyim. Daha ticari ilişkinin kurulması 
esnasında ticari taraflarca serbestçe yapılan 
müzakereler sonucunda  oluşan sözleşmesel 
düzenlemelerde uyuşmazlık oluşması halinde 
söz konusu uyuşmazlığın Tahkim yolu ile çö-
züme kavuşturulması yönünde eklenecek tah-
kim şartları ile daha en başından uyuşmazlığın 
mahkeme yargısı önünde değil tahkim yargı-
laması ile çözüme kavuşturulacağının kararlaş-
tırılması halinde yukarıda sözü edilen pek çok 
tartışma da bertaraf edilmiş olacaktır. Dolayı-
sıyla uygulamada çok sağlıklı bir şekilde kulla-
nılmakta olan tahkim yargılaması da bu şekilde 
ayrı bir boyuta kavuşmuş olacaktır.   
  
Kanunların yapılış sistematikleri ve amaçları 
son derece önemlidir. Bu amaçlar bizi kanunun 
ulaşmak istediği hedeflere taşır ve önümüzü 
daha iyi görebilmemizi sağlar. Ancak bazen 
amaca gitmeye çalışırken uygulama ve ihtiyaç-
lar ile tamamen çelişen kanunların yapılması 
hedefleri tam tersi istikamete doğru yönelte-
bilir. Bu nedenle, hızlı kanunlaşma süreçlerin-
de yaşanan etki alanını tam olarak tespit ede-
meyen ve sorunun kaynağını derinlemesine 
irdelemeden anlık ihtiyaçlara yönelik yapılan 
düzenlemeler, kısa vadede belki kanunların 
uygulanmasını sağlayabilir ancak uzun vade-
de gelişebilecek olan sonuçlar, kanunun kendi 
alternatifini doğurmasına sebep olabilecektir. 

Gün sonunda hedef uzlaşmak olunca, o yolda 
gidilen alternatif süreçlerin her biri de kendi iç-
lerinde farklı dinamikler yaratarak tüm sistemi 
etkilemekte. Ticari uyuşmazlıklar açısından da 
hangi alternatif uyuşmazlık çözüm yönteminin 
uygulamada ağırlıklı olarak uygulanacağını an-
cak yaşayarak deneyimleyebileceğiz. Fakat bu 
konuda tüm alternatif çözüm yollarının son de-
rece önemli katkılar yaratacağına olan inancım 
büyük. Çünkü uzlaşının hakim olduğu günlere 
varabilmek çok da zor değil!
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TCHIBO, BENZERSİZ İŞ MODELİ 
VE YENİLENMİŞ KAHVE BARI 
KONSEPTİ İLE TRUMP AVM’DEKİ 
D&R MAĞAZASINDA

Gerçek kahve lezzeti ve sağlıklı atıştırma-
lıklar sunan kahve barlarıyla doyumsuz bir 
deneyim yaşatan Tchibo, mağazalarının 
yanı sıra farklı bir noktada daha takipçileri-
nin karşısına çıkıyor. Tchibo, Trump Alışve-
riş Merkezi’ndeki D&R mağazasının içinde 
yenilenmiş kahve barı konseptiyle hizmet 
veriyor.

Kaliteli ve lezzetli kahvelerinin yanı sıra gıda 
dışı ürünleriyle benzersiz bir iş modeline sa-
hip olan Tchibo, yenilikler yapmaya devam 
ediyor. Kültür, sanat ve medya perakende 
zinciri D&R ile iş birliği yapan Tchibo, İstan-
bul Trump Alışveriş Merkezi’ndeki D&R ma-
ğazasının içinde yeni kahve barı konseptini 
hayata geçirdi.

Tchibo, yenilenmiş kahve barı konsepti ile 
hedef kitlesini genişletmeyi, özellikle de 
yeni lezzetler keşfetmek isteyen genç tüke-
ticilerle buluşmayı amaçlıyor. Tchibo’nun ilk 
olarak Trump AVM’deki D&R mağazasında 
açtığı yeni mağazası, hem kahve barı, hem 
de gıda dışı ürünlerden oluşuyor. Lezzet 
severler Tchibo’nun bu özel mağazasın-
da, Brezilya’dan Afrika’ya, Guatemala’dan 
Kolombiya’ya dünyanın dört bir yanından 
gelen kahve çeşitleri ile günün her saatinde 
tüketilebilecek sıcak fırın ürünlerinin de yer 
sağlıklı atıştırmalıkları bulabiliyor. 

Trump AVM ofis çalışanlarının ihtiyaçları ve 
beğenileri de düşünülerek spor ve günlük 
giyim koleksiyonları ile fonksiyonel seyahat, 
ev ve yaşam ürünleri mağazada her zaman 
bulunabilecek ürünler olarak ön plana çıkı-
yor.
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ALTIN ÇAĞ: 0-6 YAŞ

Hayatın ilk 6 ayı fiziksel gelişimde önemli 
birçok gelişimi beraberinde getirdiği gibi 
zihinsel olarak da temelde hayatımıza etki 
edecek oluşumların gerçekleştiği bir süreç-
tir.

Bu süreç kalıtımın etkisiyle belli bir noktaya 
gelir ama çevrenin etkisi gelişimde büyük-
tür. Erıcsson,Freud ve John Locke’a göre 
farklı görüşler bulunsa da insanoğlunun 
doğduğunda boş bir levha olduğunu söyle-
yen Locke’u kanıtlar nitelikte bir çok örnek 
bulunur.

Çocuğun  yani insanın gelişimi için onun bu-
lunduğu ortamın nasıl olduğu  ve hangi tür  

verilerle donatıldığı kritik önem taşır. Çocu-
ğu farklı inanışlarda ya da farklı kültürlerde 
yetiştirerek iki farklı kardeşin farklı insanlar 
olabileceğiyle ilgili sayısız deney yapılmıştır.
Bu süreçte çocuk,dünyayı tanıyordur. Mas-
lov’un piramidinde olduğu gibi fizyolojik 
ihtiyaçlar, güven ihtiyacı, sevgi ihtiyacı son-
rasında bir şeye,bir yere  ait olma ihitiyacı 
duyar.Bu süreçte kişilik ve karakter şekil-
lenir. Ailesi ya da bulunduğu ortam onun 
X-Ray cihazı gibi her şeyi kaydettiği yerdir. 
Nasıl bir ortam olduğu, ailenin değer yargı-
ları, ekonomik durumu, dini inanışı ne var-
sa bunları alır ve bilinçdışında bir değerler 
haritası oluşturur ve bu her yaşta artarak 
çoğalır ve ergenliğe kadar aldığı her şeyi 
sentezleyerek hayatta neye değer verdiği 
ve nasıl bir insan olduğuyla ilgili ipucu verir. 
Gerçi ergenlik sizi yanıltmasın henüz ergen-
lik dönemi bocalama dönemi olduğu için 
sağlıklı bir ergenlik sonrası değerlerin ve 
düşüncelerinin oluştuğunu söylemiş olursak 
daha doğru olacaktır.

0-6 yaş döneminde sinir sisteminin %90 
kısmı da oluşur. Bu ne demek; sinir sistemi-
mizin, bedenimizin ve beyin hücrelerimizin 
bağlı olduğu snapslerin bağ kurduğu en 
önemli sistemdir. Bununla birlikte;  sinir sis-
temi öğrenmenin, fizyolojik ihtiyaçlarımızın 
beyin tarafından sağlıklı çalışmasını sağla-
dığı gibi; sosyalleşmenin, insan ilişkilerinin,-
sağlıklı bedensel fonksiyonların gelişmesi 

için hayati önem de taşımaktadır.

Bu süreci sağlıklı atlatan birey nispeten 
hayata bakış olarak doyumlu, ne istediğini 
bilen, insan ilişkilerinde başarılı, hayatının 
denge unsurunu kurmuş bir birey olur. Bu-
nun da en önemli temeli aile olduğu için 
burada ebeveynlerin görevleri çok büyük. 
Onların bizi her an izlediklerini unutma-
malı,söylediklerimizi değil yaptıklarımızı 
yaptıklarını unutmamalıyız. En azından okul 
hayatları başlayana kadar sizden aldıklarıyla  
hayata bakışlarının temeli oluşur. Örneğin;  
siz elinize kitap almıyorsanız çocuğunuza 
kitap okuma alışkanlığı kazandırmanız zor 
olacaktır.

Onları nasıl bireyler olmalarını belirleyeme-
yebilirsiniz ama en azından hangi davranış-
ları edinmelerini istiyorsanız  onlara iyi ör-
nek olma noktasında hareket edebilirsiniz. 
Birey olarak sağlıklı bir beden ve sağlıklı dü-
şünme biçimi birbiriyle örtüştüğü için doğru 
örnek olmak , yanlışı ayırt edebilmek iyi bir 
başlangıç olabilir. Bunun en başında sağlıklı 
sevgi alışverişi vardır. Her şeyden önce ona 
onu sevdiğinizi hissettirmeniz hayata karşı 
güven duymanın, insanlara güvenebilmenin 
önemli olduğunu fark ettirmeniz  faydalı 
olacaktır. Burada sevgi ihtiyacını doyurursa-
nız şüpheci ve kaygılı bir birey olmamasını 
da büyük ölçüde sağlamış olursunuz..
Sevgiyle kalın..
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TİM BAŞKANI GÜLLE: YENİ EKONOMİ PROGRAMI HEDEFİ OLAN 182 MİLYAR DOLARI AŞACAĞIZ

2019 yılı ocak ayı ihracatını değerlendiren 
TİM Başkanı İsmail Gülle “Bildiğiniz gibi 
2018 yılı ‘İhracatta Rekorlar Yılı’ olmuştu. 
2 ay hariç her ay rekorlara imza atmış, yıl 
genelinde ise 168 milyar dolar ile Cum-
huriyet tarihi rekoru kırmıştık. 2019’da da 
rekorlara devam ediyoruz. Ocak ayı ihracat 
rakamı 13 milyar 171 milyon dolar, Genel 
Ticaret Sistemi’ne göre ise 13 milyar 904 
milyon dolar olarak gerçekleşti. Yeni Eko-
nomi Programı hedefi olan 182 milyar do-
ları aşacağımıza yürekten inanıyoruz. Sayın 
Cumhurbaşkanımızın TRT canlı yayınında 
işaret ettiği gibi; ihracatımız ülkemizin en 
önemli dinamiklerinden biri olarak önü-
müzdeki dönemde de güçlü bir şekilde ve 
her alanda artmaya devam edecektir.

Bugün fiziki olarak ülkemiz sınırları içeri-
sinde yer alan 21 serbest bölgemiz, dünya 
ile tam entegre olmuş durumda ihracat ve 
ithalat işlemleri yürütüyor. İşte bu aydan 
itibaren, ihracatımızın performansını daha 
kapsayıcı bir şekilde ortaya koyabilmek ve 
dünya ile olan ticaretimizi daha isabetli 
analiz edebilmek adına, Bakanlığımız ile 
birlikte bu verileri de işlemeye başladık. 
Bu yeni metodolojimizin ülkemize hayırlı 
olmasını diliyorum” dedi.

Türkiye ihracat rakamları hesaplama-
sında Özel Ticaret Sistemi’nin yanı sıra 
Genel Ticaret Sistemi’ne göre de veri 
açıklamaya başladı. Özel Ticaret Sistemi 
hesabına göre ihracat Ocak’ta %5,93 ar-
tışla 13 milyar 171 milyon dolar olarak 
rekor kırdı. Serbest bölge ihracatları ve 
antrepo verilerini de kapsayan Genel 
Ticaret Sistemi’ne göre ise ocak ayında 
ihracat 13 milyar 904 milyon dolar olarak 
gerçekleşti.

Dış ticaret rakamları konusunda Genel Ti-
caret Sistemi ve Özel Ticaret Sistemi olmak 
üzere dünyada kullanılan iki yöntem oldu-
ğunu değinen TİM Başkanı, “Bugüne kadar 
yapılan dış ticaret hesaplamalarında, ülke-
miz Özel Ticaret Sistemi’ni kullandı. Dış tica-
ret verilerimiz buna göre hesaplandı. Ancak, 
bu veriler bugüne kadar ülkemizin ihracat 
gücünü tam manasıyla yansıtamadı. Bunun 
en büyük sebebi ise serbest bölgelerden 
yapılan ihracatın çok önemli bir rakama 
ulaşması. 

Gülle: “Güçlü olduğumuz ürünlerde ne 
kadar ilerlersek, ihracatımız o ölçüde ar-
tacaktır”

İhracatın bu yılki mottosunun rekorlar kır-
manın ötesinde başarıyı sürdürülebilir kıl-
mak, yenilikçi ürünlerle küresel pazar payın-
da kalıcı artışlar yakalayabilmek olduğunu 
söyleyen Gülle, “Eğer bu yönde sıkı çalışır, 
hedeflediğimiz projeleri hayata geçirebilir-
sek rekorlar zaten kendiliğinden gelecektir. 
Bu sebeple 2019 yılı ‘İhracatta Sürdürülebi-
lirlik ve Yenilik Yılı’ olacak dedik. Bu yönde 
çalışmalarımıza da aralıksız devam ediyo-
ruz. Bu çalışmalara yön verebilmesi için, TİM 
olarak kendimize bir yol haritası belirledik. 
‘5G Yol Haritası’ olarak adlandırdığımız bu 
stratejide, Güçlü Türkiye, Güçlü Ekonomi, 
Güçlü İhracat, Güçlü İnsan Kaynağı, Güçlü 
Altyapı ve İhracat Ekosistemi başlıkları yer 
alıyor. Bildiğiniz gibi 2 hafta önce bu baş-
lıkların detaylarını da kamuoyu ile paylaştı-
ğımız ‘Yeni Vizyon, Yeni Yol haritası’ sloganı 
ile ‘İhracat 2019 Raporu’nu yayınladık. Buna 
göre, dünyada en çok ticareti yapılan 200 
ürünün 47’sinde ülkemizin rekabetçi oldu-
ğu anlaşılıyor. Ancak, tablo şu ki; 47 ürünün 
dünyada toplam ithalatı 1,8 trilyon dolar-

ken, bunun içerisinden aldığımız pay 50 
milyar dolar ile sadece %2,8. Bu pay, elbet-
te küresel ticaretten aldığımız binde 9 ora-
nındaki payın üzerinde. Ancak güçlü oldu-
ğumuz ürünlerde ne kadar ilerlersek ve bu 
gücümüzü ihracat pazarlarına ne kadar 
yansıtabilirsek, ihracatımız da o ölçüde ar-
tacaktır. Bugün, şubat ayında yayınlanmak 
üzere, Ekonomik Araştırmalar Şubemiz bu 
çalışmayı 1000 ürün için yapıyor. Bu 1000 
ürünün 285’inde önemli bir rekabet gücü-
ne sahibiz. Bu ürünlere ilişkin yaptığımız 
çalışmayı bu ay içerisinde yayınlayarak, 
çok daha fazla sayıda firmamıza yol gös-
termiş olacağız” şeklinde konuştu.

Ocak ayı ihracat verileri

Ocak’ta 2,3 milyar dolarla yine Otomotiv 
sektörü lider oldu. Bu sektörü 1,5 milyar 
dolarla Kimyevi Maddeler ve 1,4 milyar 
dolarla hazır giyim ve konfeksiyon takip 
etti. İhracatını en çok artıran sektörler 
%116 artış oranı ile gemi ve yat sektörü, 
%94 ile mücevher ve %64 ile savunma ve 
havacılık oldu. Ülke verilerine bakıldığında 
ise en çok ihracat gerçekleştirilen ilk 5 ülke 
sırasıyla Almanya, Birleşik Krallık, İtalya, 
Irak ve İspanya oldu. Ülkelere göre ihra-
catta dikkat çeken artışlar ise şöyle: Lib-
ya’ya ihracat 2,5 katına çıkarken, Yemen’e 
ihracat 2 katına, Slovenya’ya ihracat 1,5 
katına çıktı. İllerin ihracatına bakıldığında 
ise 41 ilin ihracatı artarken en çok ihracat 
gerçekleştiren ilk 5 il, sırasıyla İstanbul, Ko-
caeli, Bursa, İzmir ve Ankara olarak gerçek-
leşti. Ocak ayında ihracat miktar bazında 
bir önceki yılın aynı dönemine göre %17,2 
artışla 11,4 milyon tona ulaştı. TL ile ihra-
cat yapılan ülke sayısı 167, ihracat rakamı 
ise 4 milyar TL oldu.
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SUNA DUMANKAYA’DAN DOĞAL TARİFLER

Suna Dumankaya
Bitki Bilim ve Güzellik Uzmanı

BOYUN VE DEKOLTE BÖLGESİ
İÇİN MASKE
MALZEMELER

ꔷ 1 adet havuç suyu
ꔷ 1/2 avokado
ꔷ 1/2 limon suyu
ꔷ 1 yemek kaşığı bal
ꔷ 1 kahve fincanı su

HAZIRLANIŞI

Tüm malzemeleri blenderdan geçirin. Boynunuza ve dekolte 
bölgenize sürüp 30 dk bekletin. Daha sonra ılık suyla yıkayın.

KIRIŞIKLIK KREMİ
MALZEMELER

ꔷ 1 yemek kaşığı pirinç
ꔷ 1 çay kaşığı bal
ꔷ 1 çay kaşığı zeytinyağı

HAZIRLANIŞI

Pirinci suyla pişirin ve çatalla ezin. İçerisine bal ve zeytinyağını
ekleyin. Parmaklarınızla göz çevresine 5 dakika masaj yapın. 
Haftada 2 kez yapabilirsiniz. Çizgilerin açıldığını göreceksiniz.

BAĞIŞIKLIK SİSTEMİNİ GÜÇLENDİREN TARİF

MALZEMELER

ꔷ 1 kase lor peyniri
ꔷ 1 yemek kaşığı keten tohumu
ꔷ 1 yemek kaşığı pul biber
ꔷ 1 çay kaşığı çörekotu
ꔷ 1/2 limon
ꔷ 1 Çay kaşığı keten tohumu yağı

HAZIRLANIŞI

Limonu ince ince doğrayın üzerine diğer malzemeleri ekleyip yiyebilirsinizç Haftada iki ya da 
üç kez kahvaltıda tüketilmesi tavsiye edilir.
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Yataş Grup, yurt dışındaki mağaza ağını yeni 
açılışlarla güçlendirmeye devam ediyor. Yeni 
Enza Home mağazasını Hollanda’nın ikinci 
büyük şehri olan Rotterdam’da açan Ya-
taş Grup, Avrupa pazarındaki büyümesini 
sürdürüyor. Açılışta konuşan Yataş Grup 
CEO’su Nuri Öztaşkın, “Yeni dönemde 
özellikle Avrupa ve Ortadoğu pazarında 
büyümeyi planlıyoruz. Avrupa pazarında 
yeni Yataş Bedding ve Enza Home ma-
ğazalarının açılış haberlerini önümüzdeki 
aylarda sıkça duyacaksınız” dedi.

Yatak, ev tekstili ve mobilya sektörünün 
yenilikçi ve öncü markası Yataş Grup, 2019 
hedefleri doğrultusunda yeni mağazalar 
açmaya devam ediyor. Bu çerçevede Yataş 
Grup, Hollanda’nın ikinci büyük şehri olan 
Rotterdam’da Enza Home mağazasını açtı. 
Rotterdam’ın en işlek caddelerinden biri 
olan Van Deventerstraat’ta hizmet verecek 
Enza Home mağazasının açılışına Türkiye 
Rotterdam Başkonsolosu Aytaç Yılmaz, 
Yataş Grup CEO’su Nuri Öztaşkın, Yataş 
Grup Uluslararası Satışlar Genel Müdür 
Yardımcısı ve Yataş Europa Genel Müdü-
rü Murad Şahin katıldı. Rotterdam’da açı-
lan yeni mağazayla birlikte Yataş Grup’un 

YATAŞ GRUP HOLLANDA’DA ENZA HOME MAĞAZASI AÇTI

yurtdışı mağazalarının sayısı 50’ye ulaştı.

Açılışta konuşan Yataş Grup CEO’su Nuri 
Öztaşkın, şunları söyledi: “Yataş Grup ola-
rak Avrupa pazarındaki yerimizi sağlam-
laştırarak ilerlememizi hızla sürdürüyor, 
her geçen gün gücümüzü daha da artırı-
yoruz. Bugün 49 ülkeye başarıyla ihracat 
yapıyoruz ama bu bizim için yeterli değil. 
Daima daha büyük hedeflere yürüyen bir 
marka olarak sözde değil özde bir dünya 

markası olmayı istiyoruz. Yeni dönemde 
özellikle Avrupa ve Ortadoğu pazarında 
büyümeyi planlıyoruz. Bu çerçevede Rot-
terdam’da açtığımız Enza Home mağaza-
mız da bu büyüme planlarımızın önemli 
bir parçası. Bu yılın sonuna kadar yurt dı-
şında 46 mağaza daha açmayı hedefliyo-
ruz. Avrupa pazarında yeni Yataş Bedding 
ve Enza Home mağazalarının açılış haber-
lerini önümüzdeki aylarda sıkça duyacak-
sınız.”
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Fatma Fidan

ENFEKSİYONLARA KARŞI DOĞAL REÇETE
MÖ 400 Hipokrat: “Tüm hastalıklarda iyi bes-
lenenler iyi olur”

Sonbahar ve kış aylarında enfeksiyonlarla 
daha sık karşılaşıyoruz. Havasız, kapalı ve ka-
labalık ortamlarda geçirilen zamanın artması, 
dolayısıyla pek çoğu solunum yoluyla bulaşan 
enfeksiyon etkenleriyle buluşmak kolaylaşı-
yor.

Nezle, grip, orta kulak ve bademcik iltihabı, 
bronşiolit, akut sinüzit… Hava ısısının düşme-
si özellikle üst solunum yolu enfeksiyonlarına 
davetiye çıkarıyor. . 

Gripten menenjite, idrar yolu enfeksiyonla-
rından hepatitlere, ishaller, besin zehirlenme-
leri ve parazit hastalıklarına kadar çok geniş 
yelpazesi olan bir hastalık gurubu enfeksiyon 
hastalıklarının alanına girmektedir. Bu gibi 
hastalıklarda mikroba karşılık gelmek için, 
hücreler daha çok çalışmak zorunda kalırlar. 
Ateş,  terleme, kusma, ishal bu hastalıkların 
belirtileridir.

İnsan vücudunun zararlı organizmalara karşı 
özel bir savunması sistemi vardır. Bu savun-
ma sisteminde görevli olan organlar timus ve 
kemik iliğidir. Çok sık hasta oluyorsanız vücut 
ısınızı yükseltmek zorundasınız. Bunun için de 
metabolik hızın atması gerekmektedir. Artan 
enerji ihtiyacının karşılanması yeterli dengeli 
bir şekilde beslenmek ile mümkün olur.

Kış mevsiminde artan soğuklarla birlikte 
metabolik uyum sonucu düşen vücut ısısını 
normal ısı düzeyine çıkarmaya çalışan vücut, 
daha fazla enerjiye ihtiyaç duyar ve organiz-
mada yemek yeme isteği artar. Normalde ko-
lesistokinin hormonu vücutta iştahın azalma-
sında rol oynarken, soğuyan hava sıcaklığında 
baskılanır ve daha fazla yenmesine sebebiyet 
verir. Bu da yağlı, karbonhidratlı, basit şeker-
den zengin yiyeceklerin tüketilmesine neden 
olur ve yağ dokusunu artma eğilimi gösterir. 
Fazladan alınan karbonhidratlar ise vücutta 
yağ olarak depolanır. Bu da bağışıklık sistemi-
ni olumsuz etkileyecek bir beslenme türüdür. 
Ayrıca kilo alımına neden olur. Bu nedenle 
uzun süre tokluk sağlayacak, vitaminden zen-
gin beslenmek gereklidir.
 
Zencefil– Zerdeçal tüketin..
İltihap söktürücü bitkilerden birisi de zencefil-
dir. İçerdiği gingerol isimli iltihap giderici bile-
şim ile doğal bir iltihap kurutucu olan zencefili 
iltihapların engellenmesi ve kurutulması için 
kullanabilirsiniz. 

Hindistan yemek kültürünün önemli bir par-
çası olan zendeçal içerdiği curcumin isim-
li madde ile iltihaplara karşı etkili doğal bir 

antioksidandır. Geçtiğimiz yıllarda yapılan 
araştırmalara göre cucurmin isimli maddenin 
iltihaplanmaya neden olan farklı moleküler 
yapıları engellediği kanıtlanmıştır. Zerdeçal 
eklem iltihabı, kas burkulması vb. hastalıkların 
tedavisinde de kullanılmaktadır. 

Soğan ve Sarımsak tüketin
Sarımsak, anti-inflamatuar yani doğal anti-
biyotik olarak anılmaktadır. Ona bu özelliği 
veren ise içeriğinde bulunan, kükürtlü bir bi-
leşik olan allisindir. Soğan ve sarımsak çok iyi 
birer antioksidan kaynağıdır. İdrar söktürücü 
özelliği olan soğan, vücuttaki ödemin atımına 
yardımcı olmaktadır. Sarımsak, antibakteriyel 
özelliği sayesinde vücudu enfeksiyonlara karşı 
da korumaktadır. İngiltere’de yapılan araştır-
malar; sarımsak tüketenlerin üçte iki oranında 
soğuk algınlığı riskinin düştüğünü göstermek-
tedir. 

A Vitamini-Karotenoidler anti-enfeksiyon 
vitamin
A vitamini, immün sistemi düzenleyen ve 
inflamasyonu önleyen önemli bir ajandır. Bu 
özelliği nedeniyle doğal ve kazanılmış im-
mün sistem fonksiyonları için esansiyeldir 
Vücudun hastalıklara karşı savunma sistemi-
nin oluşumunda yardımcıdır. Yetersizliğinde 
çeşitli enfeksiyonlara karşı vücudun direnci 
azalır. 

Anti-enfeksiyon vitamin olarak da bilinen bu 
vitamin yumurta, süt, balık, ıspanak, portakal, 
havuç, yeşilbiber, kayısı gibi sarı, turuncu ve 
yeşil sebze ve meyvelerde bulunur.

E Vitamininden  zengin besinler tüketin
E vitamini bir antioksidandır, vücudumuz-
daki serbest radilkalleri etkisiz hale getirip 
enfeksiyon hastalıklarının oluşmasını engel-
ler. Bağışıklık sistemini güçlendirir. E vitamini 
açısından zengin kaynaklar olan fındık, ceviz, 
badem gibi yağlı tohumlar, sıvı yağlar, yeşil 
yapraklı sebzeler, kuru baklagiller, tahin gibi 
besinleri tüketmeye özen gösterin.

C vitamininden zengin besinler tüketin
C vitamini vücuttan zararlı maddelerin atıl-
masını sağlar. Savunma sisteminin güçlendi-
rilmesinde önemli bir silah olan bu vitamin 
yeşilbiber, maydanoz, tere, roka, karnabahar, 
ıspanak, portakal, limon, mandalina, kuşbur-
nu gibi besinlerde bol miktarda bulunur. 

Çinkodan zengin besinler tüketin
Çinko eksiklikleri enfeksiyonların görülme 
sıklığını arttırır. Çinko kaynakları kırmızı et 
ve kabuklu deniz ürünleri ile karaciğer gibi 
hayvansal kaynaklı besinler; fındık, ceviz, fıs-
tık gibi kuruyemişler, süt, peynir ve kuru bak-
lagillerdir.

Selenyumdan zengin besinler tüketin
Selenyum sağlıklı bir organizma ve güçlü bir 
immün sistem için esansiyel besin ögelerin-
den biridir. Yetersizliğinde T hücrelerinin sa-
yısı azalmakta ve lenfositlerin proliferasyonu 
ve fonksiyonları bozulmaktadır.

Selenyumun en iyi kaynakları proteinden 
zengin besinlerdir, bunlar arasında et ve de-
niz ürünleri ilk sırayı alır. Sarımsak ve mantar 
bitkisel kaynaklar içinde en fazla selenyum 
içeren besinlerdir.

Beslenmede Omega 3 ve Omega 9 kuralı
Balık, balık yağı, fındık ve cevizde bulunan 
omega-3 yağ asitleri güçlü bir antioksidandır 
ve bağışıklık sisteminin güçlendirilmesinde 
etkilidir. Zeytinyağı, fındık yağı gibi sıvı yağ-
larda bulunan omega-9 yağ asitleri de bağı-
şıklık sistemini olumlu etkiler.

Ceviz tüketin..
Yapılan araştırmalara göre günde 50 gram ce-
viz yiyen bir kişinin vücudunda iltihap olduğu-
nun göstergesi olan CRP maddesinde azalma 
meydana geldiği tespit edilmiştir.

Probiyotik desteği olarak kefir tüketin..
Günlük beslenmemizin içine Probiyotikleri de 
eklememiz gerekir, Probiyotiklerde bağışıklık 
sistemine destek olan besinler içindedir. Bu-
nun için günlük besin düzeninize probiyotik 
yoğurt veya kefir ekleyebilirsiniz.Probiyotik 
özelliği ile ilgili yapılan çalışmalar, sağlıklı ba-
ğırsağın sağlıklı birey anlamına geldiğini kanıt-
lamıştır. 

D vitamini takviyesi alın..
D vitaminin böbreklerde aktif hale gelmiş 
formu olan 1,25 dihidroksi vitamin D3, güçlü 
bir immün sistem düzenleyicisidir. İmmun sis-
temin iyileştirilmesi ve güçlendirilmesi için D 
vitamini esansiyeldir. Plazma vitamin D düze-
yinin düşük olması, grip ve soğuk algınlığına 
yakalanma riskini artırmaktadır.
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Müşterilerinin hayatını kaliteli ürünleri, uy-
gun fiyat avantajları ve kampanyaları ile bir-
likte her alanda kolaylaştıran Migros, Gön-
der-Al Ödeme Hizmetleri A.Ş. iş birliğiyle 
Türkiye’de bir ilke imza attı. Türkiye’nin 81 
ilindeki Migros, 5M, MigrosJet ve Macro-
center mağazalarında başlatılan, ‘mağaza-
dan mağazaya para transferi’ hizmeti sa-
yesinde, banka hesabı olmayan tüketiciler 
de market alışverişleri sırasında birbirlerine 
para gönderip alabilecek. Hizmet, hafta 
sonu dahil her gün ve mağazaların açık ol-
duğu tüm saatlerde para transferini müm-
kün kılıyor.

Kurulduğu günden bu yana perakende sek-
törünü ilklerle tanıştıran Migros, Gönder-Al 
Ödeme Hizmetleri A.Ş. iş birliğiyle bir ilke 
daha imza attı. Para Transferi hizmeti kap-
samında para gönderme ve para alım işlem-
leri artık tüm Migros mağazalarının kasala-
rından, banka hesabına ihtiyaç duymaksızın, 
mağazaların açık olduğu saatler içerisinde, 
anında ve uygun fiyatlarla gerçekleştirilebi-
liyor.

Hizmet kapsamında 2000 TL’ye kadar olan 
işlemler, Türkiye’nin 81 ilindeki tüm Migros, 
5M, MigrosJet ve Macrocenter mağazaları-
nın kasalarından yapılabilirken, 2000 - 7000 
TL arasındaki para transferi işlemleri ise 81 
ildeki seçili 450 Migros mağazasının danış-

ma bankosundan gerçekleştiriliyor. Ayrıca, 
bu seçili 450 mağazadan 2000 TL’ye kadar 
olan işlemler için IBAN’a da gönderim ya-
pılabiliyor. Migros’ta para transfer işlemle-
ri yalnızca nakit olarak yapılabiliyor, işlem 
hizmet ücreti ödemelerinde ise kredi kartı, 
Money ve nakit gibi seçenekler mümkün.

Bu uygulamayla Migros’un bir marketten 
çok daha farklı bir hizmet boyutuna ulaş-
tığının altını çizen Migros Ticaret A.Ş. Bilgi 
Teknolojileri ve İş Geliştirme Genel Müdür 
Yardımcısı Kerim Tatlıcı, “Bu yeni hizmet-
lerle mağazalarımız sadece alışveriş ya-
pılan noktalar olmanın çok ötesine geçti. 
Kuruluşumuzdan bu yana teknoloji tabanlı 
pek çok yeniliği sektörümüze kazandırdık. 
Finansal teknolojilere yaptığımız yatırımın 
bir yansıması olan para transferi hizmeti 
de Migros’un perakendede sınırsız hizmet 
anlayışının en açık örneklerinden biri. Müş-
terilerimizin günlük yaşamlarındaki tüm 
ihtiyaçlarını mağazalarımızdan gerçekleştir-
mesine olanak sağlayacak bu ve benzeri iş 
birliklerini gerçekleştirmeye devam edece-
ğiz” dedi.

Tatlıcı: “Müşterilerimiz para transferleri-
ni Migros güvencesi ile yapacak”

Türkiye’nin 81 ilinde bulunan Migros, 5M, 
Migros Jet ve Macrocenter şubelerinin 

herhangi birinden gönderilen para, yine 
Türkiye’nin tüm illerinde bulunan Migros 
mağazalarının herhangi birinden anın-
da alınabiliyor. Müşterilerinin hayatlarını 
kolaylaştırmak amacıyla önemli iş birlik-
leri gerçekleştirdiklerini söyleyen Tatlıcı, 
“2018 yılı verilerine göre Türkiye’de banka 
hesabı olmayan 25 milyon kişi bulunuyor. 
Banka hesapları üzerinden yapılan para 
transferlerinde ise müşteriler zamanla ilgi-
li kısıtlamalara takılabiliyor. Bankalar ara-
sında yalnızca haftaiçi 9:00-16:00 saatleri 
arasında para transferi işlemi yapabiliyor 
ancak Migros’ta bu işlem, Migros’un çalış-
ma saatlerine göre düzenleniyor. Migros 
müşterileri yaptıkları para transferlerinde 
yer ve zaman engeline takılmıyor; mağa-
zalarımızın çalışma saatlerinde, hafta sonu 
ve tatil günleri fark etmeksizin birkaç da-
kika içinde işlem yapılabiliyor. Türkiye’nin 
81 ilinde bulunan mağazalarımız, müşteri-
lerimize Migros güvencesi ile para transfe-
ri yapma imkânı sağlıyor” dedi.

Taboğlu: ABD ve Avrupa’da yaygın 
olan bir finansal düzeni ilk defa Tür-
kiye’ye getirdik

Gönderal Ödeme Hizmetleri A.Ş. Genel 
Müdürü Funda Taboğlu, perakende zin-
cirlerinde para transferi işlemlerini yıllar-
dır izlediğini hatta kendisinin öğrencilik 
yıllarında ABD’de defalarca denediğini 
ve bunun ne zaman Türkiye’ye geleceği-
ni merak ettiğini belirterek, “Bu yeniliği 
getirmek bize kısmet oldu. Migros ile 
uzun süren bir çalışma sonucunda çok 
etkin bir altyapı kurduk. İşlemler bütün 
Migros kasalarından gerçekleştirilebi-
liyor. Bu önemli bir bilgi işlem yatırımı 
gerektiriyordu ve her iki iş ortağı bu ya-
tırımı gerçekleştirdi. Ayrıca, işlemler 1-2 
dakika gibi kısa bir süre içerisinde ger-
çekleştiriliyor. Müşterilerimiz hizmet ka-
litesinden çok memnun kalacaklar” dedi.

Migros mağazalarının açık olduğu her 
saat para gönderip almak mümkün

Migros’un hayata geçirdiği bu hizmet 
kapsamında yapılacak işlemlerde her-
hangi bir banka hesabına ihtiyaç duyul-
mazken, para gönderen-alan kişilerin 18 
yaşından büyük olmaları, kimliklerini ve 
cep telefonlarını yanlarında bulundur-
maları yeterli oluyor. Türkiye’de yaşayan 
ve Yabancı Kimlik Numarası olan müşte-
riler de geçerli kimlik belgeleri ile işlem 
yapabiliyor. Dakikalar içinde yapılabilen 
işlem sonrasında müşterinin telefonuna 
gelen referans kodu ile alıcı anında pa-
rasını çekebiliyor. İşlemler, Migros ma-
ğazalarının açık olduğu saatler dahilin-
de, PO MigrosJet mağazalarından ise 7 
gün 24 saat yapılabiliyor.

MİGROS, TÜRKİYE’DE BİR İLKİ DAHA GERÇEKLEŞTİRDİ
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Kahraman Tazeoğlu

düşünce suçum olduğun günlerdi 
ölmeden gömdüğün sevdalarınla gelirdin 
gece çöktüğü her şehri öperdi sonra
saçlarıma kar yağardı

zamanında doğmadı mı güneş
tomurcuklanan her çiçek ölüme açardı
ve ben 
bildiğim bütün sokaklarda kaybolurdum 
sense bir ihtilali kuşanırdın 
düşerken tutunduğum uçurum gözlerine 
ucu deniz bir ölüm olurdu yaşamak

şehir çürürdü dalgınlığımdan 
şehir üşürdü 
eminönü’nde sen üşürdün 
bense dalıp dalıp kendime giderdim çocuklu-
ğum tırnaklarımın arasında kaybolurdu
titreyerek ve kusarak yürürdüm kalabalıklarda her 
kavşakta 
eski bir cehennemliğin defterinden 
giderek korkunçlaşan bir sayfa koparırdım 
cinayete kurgulu çıkmaz sokaklarında bu kentin 
soysuzlaşırdı bütün patronlar

sen ölürsen bu düşte 
bil ki önce beni gömecekler

oysa biz hep birbirimizi kaçırırız 
bu kentte ikimize sığınacak tek zindan var 
ve bilmeden sorar şarkılar 

“zindanlar neye yarar?” 
arabesk bir hüzün yerleşir yüzüme 
unutkanlığıma pazarlar kurulur 
kavgamı satar birileri

yazdan kalma bir kış ölüsüyüz ikimiz 
zaman alnımızda bilenen kör bıçak şimdi 
ve bilir misin ayrılmak vazgeçmek gibidir 
doğru değildir ama gereklidir 
çünkü hayat olduğu gibidir 
olması gerektiği gibi değil

sonra seni terk eder 
beni unutmalara yattığın sinemalar

kıvrık bir solucan gibi dururken adının ilk harfi 
beynimde... 
gitgide yalnızlaşan bir kudüs olurum 
içini boşaltsam ölür o kent 
içinde insanları öldürüyorken

şimdi herkeste sana âşık oluyorum 
küs bakışlı bir intihardan sakınırken seni 
mavi bir vurgun yiyorum öfkeme 
istanbul musun nesin 
bir asansörden “gitme” bakıyorsun 
bu kentin bütün asansör boşluklarına düşüyo-
rum zaman rüzgârı üstünden geçtiği her şeyi 
unutturuyorken 
ben seni kendime emrediyorum

kentler şairler için vardır
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Borusan Otomotiv’in Türkiye distribütö-
rü olduğu BMW Motorrad, 21 – 24 Şubat 
tarihleri arasında düzenlenecek Motobike 
İstanbul 2019 Motosiklet Fuarı’na en yeni 
modelleri ile çıkarma yapacak. 2019 moto-
siklet sezonunu Motobike Istanbul ile aç-
maya hazırlanan BMW Motorrad, yılın en 
büyük motosiklet buluşmasında, 2019’da 
yollarla buluşturacağı 3 yeni modelini ilk 
kez sergileyecek.

En yeni modeller geliyor

BMW Motorrad’ın bu yıl Türkiye’de yollarla 
buluşturacağı, F 850 GS Adventure, R 1250 
GS ve R 1250 Adventure, fuarla birlikte ilk 
kez motosiklet severlerin karşısına çıkacak. 
BMW Motorrad’ın geçtiğimiz yılsonuna 

doğru satışa sunduğu BMW F 750 GS ve F 
850 GS ile birlikte tüm ürün grupları fuarda 
sergilenecek.

Fuara özel fırsatlar

Bu yıl 11’inci kez düzenlenen ve 100 binin 
üzerinde ziyaretçi hedefleyen Motobike 
Istanbul’un en dikkat çekici stantlarından 
birine ev sahipliği yapacak olan BMW Mo-
torrad, geçtiğimiz yıllarda olduğu gibi yine 
9’uncu holde motosiklet severleri ağırlaya-
cak. Fuara özel olarak 2018 model yıllı mo-
deller için cazip fiyatlar ve uzatılmış garanti 
hediyesi de sunan BMW Motorrad, 2019 
model yeni BMW modellerinde ise yine 
fuar dönemine özel indirimlerin yanı sıra +1 
yıl uzatılmış garanti ve ilk 1000 km bakımını 

BMW 
MOTORRAD 3 
YENI MODELIYLE 
MOTOBIKE 
İSTANBUL’A 
ÇIKARMA 
YAPACAK
da hediye edecek. Ayrıca 48 aya varan eşit 
taksit imkânı veya balon ödemeli 36 ay tak-
sitlendirme seçenekleri gibi cazip satın alma 
koşulları da fuarla birlikte devreye alınacak.

BMW Rider Butik ve BMW Rider Aca-
demy de fuarda olacak

Yeni modellerin yanı sıra BMW Rider Butik 
bölümünün de yer alacağı BMW Motorrad 
standında, motosikletlere uygun aksesuar-
lar da fuara özel avantajlı fiyatlarla satın alı-
nabilecek. BMW Rider Academy de fuarda 
BMW Motorrad standındaki yerini alacak. 
BMW Rider Academy’nin 2019 yılında ger-
çekleştireceği tur programlarına ve başlan-
gıç ya da ileri seviye güvenli sürüş eğitimle-
rine kaydolma imkânı sunulacak.
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Taylan Kümeli
Sağlıklı Beslenme ve Diyet Uzmanı

NORDIK DIYET NEDIR?
Nordik ülkeleri Danimarka, Finlandiya, Nor-
veç, İzlanda, İsveç ve Grönland'dır. “Nordik 
diyet” veya ''Nordik beslenme'' geleneksel 
yeme ilkelerine dayanmaktadır.

Daha ünlü olan Akdeniz beslenmesi gibi, 
gerçekten kilo kaybı ile ilgili değildir. Bunun 
yerine, sağlıklı beslenmek için lezzetli bir 
yoldur. Peki, hangi yiyecekleri içerir?

Ne yiyebilirsiniz?
Nordik beslenme tarzı şu kurallara dayan-
maktadır:
• Daha fazla meyve, sebze ve mümkünse 
mevsimsel ve organik yiyecekler
• Daha fazla tahıl
• Denizlerden, göllerden ve vahşi doğadan 
daha fazla yiyecek
• Daha kaliteli et ama mümkün olduğunca 
az
• Daha az işlenmiş, daha az şekerli gıdalar
• Evde daha fazla yemek pişirmek
• Daha az atık
 
Tam tahıllar
İsveç'ten tam tahıllı krakerleri düşünün ya 
da Danimarka'dan gelen rugbrod isimli 
koyu, yoğun ekşi çavdar ekmeğini. Ya da lif 
açısından zengin olan diğer yüksek kaliteli 
“kompleks” karbonhidratları da seçebilirsi-
niz. Beyaz ekmek, hamur işleri ve abur cu-
burlar gibi birçok işlenmiş gıdada bulunan 
“basit” karbonhidratlardan daha uzun süre-
de sindirilirler. Ayrıca hücrelerinizin korun-
masına yardımcı olan birçok vitamin, mine-
ral ve antioksidan içerirler.

Orman Meyveleri
Nordik beslenmenin büyük bir kısmını oluş-
turur. Bu iyi bir şey çünkü çok fazla yedi-
ğinizde bile kilo almanız daha az olasıdır. 
Ayrıca, damarlarınızı ve atardamarlarınızı 
sağlıklı ve esnek tutan ve tansiyonunuzu 
düşürmeye yardımcı olabilecek antosiya-
ninler adı verilen iyi bir antioksidan kayna-
ğıdırlar.

Kanola yağı
Akdeniz ve DASH diyetlerinin zeytinyağı 
içerdiğini biliyor olabilirsiniz. Nordik bes-

lenmede genellikle kanola yağı kullanılır. 
Zeytinyağı gibi, doymuş yağda düşük ve 
sağlıklı tekli doymamış yağda daha yüksek-
tir. Ayrıca, inme de dahil olmak üzere beyni-
nizi korumaya yardımcı olabilecek omega-3 
alfa-linolenik aside sahiptir.

Yağlı Balıklar
Vücudunuzun üretemeyeceği belirli ome-
ga-3 yağ asitleri vardır. Bunlar kalp ritim 
problemlerine sahip olma riskinizi, atarda-
marlarınızdaki plak birikimini ve kanınızdaki 
yağları azaltır (trigliseritler). Somon, sardal-
ya ve ton balığı hakkında bilgi sahibi ola-
bilirsiniz. Nordik kültürlerinde ringa balığı 
ve uskumru de tüketilir, pişirilir ama aynı 
zamanda kuru, turşu ve fermente olarak da 
tüketiyorlar. Haftada iki ila üç porsiyon balık 
tüketmeyi ihmal etmeyin.

Baklagiller
Nordik beslenme, günlük diyetinizde, ke-
pekli tahıllar, meyveler ve sebzelerin yanı 
sıra, önemli karbonhidrat ve lif kaynakla-
rından biri olarak baklagilleri tavsiye eder. 
Özellikle kırmızı etten aldığınız kalorilerin 
yerini almak için büyük protein kaynağı-
dırlar. Ve riboflavin, B6, kalsiyum, çinko ve 
demir gibi birçok besin maddesini içerirler.

Kök Sebzeler
Havuç, yaban turbu, pancar ve patates ti-
piktir. Kalori bakımından yüksek olsalar da, 
sindirimi ve kan şekerinizi daha sabit tutmak 
için size fazlaca lif sunarlar. Ayrıca, hücrele-
rinizi korumaya yardımcı olan, kolesterolü-
nüzü düşüren ve enfeksiyonla mücadeleye 
yardımcı olan besinler ile doludurlar.

Kuruyemiş ve Tohumlar
Yağlı tohumlar tıpkı tam tahıllar, meyveler 
ve sebzeler gibi kompleks karbonhidrat ve 
lif kaynağıdır. Çinko, bakır, potasyum, E vi-
tamini, niasin, antioksidanlar ve mono- ve 
poli-doymamış yağlar (MUFA'lar ve PU-
FA'lar) bakımından zengindirler.

Kolesterol
Bu şekilde beslenme, normal LDL düzey-
lerinden daha yüksek olan kişilerde “kötü” 

(LDL) kolesterolü düşürmeye yardımcı ola-
bilir. Ve diyette kilo vermeyen kişiler için 
bile işe yarayabilir. Kalp sağlığı problemleri-
niz varsa, her 4 ila 6 yılda bir kolesterol kan 
testi yaptırmalısınız.

Kalp hastalıkları
Sağlıksız kolesterol, kan basıncı, glukoz ve 
insülin seviyeleri, kalp hastalıkları için “risk 
faktörleridir’’, yani bunu elde etmenizi daha 
da güçleştirir. Nordik diyet birçok insanda 
bu sorunları iyileştirdiği için, bilim insanları 
da bu yeme yolunun kalp sağlığını destek-
lemeye yardımcı olabileceğini düşünmekte-
dir.

Tip 2 Diyabet
Kalp hastalığında olduğu gibi, bu yaklaşım, 
inflamasyon ve obezite gibi tip 2 diyabetle 
bağlantılı bazı sorunları azaltmaya yardımcı 
olur.

Enflamasyon
Bu, vücudunuzun her yerinde dokuların şiş-
mesi anlamına gelir ve bu, hayatınızın ka-
litesini ve uzunluğunu azaltabilen diyabet, 
kalp hastalığı ve yüksek tansiyon gibi hasta-
lıklarla bağlantılıdır. Sağlıklı bir Nordik tarzı 
beslenme, bunları uzak tutmak için iyi bir 
yol gibi görünüyor. Tabii ki, beslenme tek 
çözüm değildir. Düzenli egzersiz yapmak ve 
iyi uyumak da önemlidir.

Daha Çok Yeşil!
Nordik beslenmenin ana hedeflerinden biri 
çevre dostu olmaktır. Bitki bazlı bir beslen-
me hem sağlığınız için hem de gezegenimiz 
için hayvansal bazlı beslenmeden çok daha 
iyidir. Bunun nedeni bitki bazlı besinlerin 
karada, iklimde ve atmosferde bıraktığı 
ayak izinin daha az olmasıdır. Böylece hem 
kendinizi daha sağlıklı hale getirebilir hem 
de bu sırada Dünya için iyi bir şeyler yapa-
bilirsiniz.
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Yönetimi Farkındalık Stüdyosu tara-
fından gerçekleşen, Balıkesirlilerin eğ-
lence ve kültür-sanat etkinlikleri için 
buluşma noktası olan, “Avlu Kongre ve 
Kültür Merkezi”, 2019 yılına muhteşem 
organizasyonlar ile merhaba dedi.

Yeni yılda da birbirinden muhteşem 
isimleri ağırlayacak olan Avlu Kongre 
ve Kültür Merkezi (AKKM), geçtiğimiz 
yıl ekim ayında Avlu Balıkesir AVM’de 
hizmet hayatına başladı. Açıldığı gün-
den bugüne Balıkesir’e yepyeni bir so-
luk getiren Avlu Kongre ve Kültür Mer-
kezi, Balıkesir’de kültür-sanat alanında 
büyük bir boşluğu doldurdu. Kaliteli 
tiyatro oyunları, sevilen şarkıcıları ve 
sanatçılarıyla birlikte, tüm Balıkesir’in 
sanat için atan kalbi oldu!

Kapalı gişe konserleri, çocuk ve yetiş-
kin tiyatroları, sergileri, konferansla-
rı, panelleri ile sanatın nabzını tutan 
kültür merkeziyle Balıkesir, artık daha 
canlı! Yeni yılın ilk organizasyonları, 
“Tarım Haftası Etkinlikleri Paneli” ve 
“Aşık Mahzuni Şerif”in hayatını konu 
alan müzikal oyunu ile heyecan dolu 

AVLU KONGRE VE KÜLTÜR MERKEZİ’NDE OCAK AYI ETKİNLİKLERİ YİNE COŞTURDU!
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bekleyişler başladı.

Bambaşka bir dünyanın kapılarını aralayan 
Prof. Pi Show Düş Makinesi oyunu, evlen-
mek üzere bir çiftin başından geçen olaylar 
ile “doğru insan”ı sorgulatan Suit oyunu, 
Nâzım Hikmet Ran’ın aramızdan ayrılışının 
54. yıl dönümünde, Genco Erkal ve Tülay 
Günal’ın başrollerinde yer aldığı Yaşamaya 
Dair müzikal oyunu ile seyircisini bambaş-
ka diyarlara sürükledi. Günümüzün başarılı 
hip-hop ve rap şarkıcısı No.1 ile Balıkesir’de 
uzayan kuyruklar, muhteşem bir coşku ve 
eğlence yaşandı. Çocukların sevgilisi Kral 
Şakir ile aileler hafta sonlarında kaliteli va-
kit geçirirken, Coşkun Irmak’ın kaleminden 
çıkan ‘Gece Boyunca’ oyunu ile bir depoda 
kendi dünyasını kuran bir bekçinin hikayesi 
seyircisini büyüledi.

AKKM’de her ay gerçekleşecek etkinlikleri 
merakla bekleyen sanatseverler bu yıl, gel-
mesi için bekledikleri sanatçılarına kavuşa-
cak! Sanat dolu etkinliklerin 2019 yılında 
da tek adresi olacak, Avlu Kongre ve Kültür 
Merkezi’nde sanatı paylaşmak için buluşa-
lım!
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Dr. Tolga Muharrem Okutucu
Üroloji Uzmanı

İDRAR YOLLARI SARKMASI BÖBREK SORUNLARINA YOL AÇABILIR
Kadınların hiç hoşlanmadığı sağlık sorunlarından biri olan idrar yolları sark-
ması, idrar kesesinin vajen içine doğru veya vajenden dışarıya çıkmasıyla 
kendini gösteren bir durum. İdrar yolları sarkmasını özellikle çok doğum yap-
mış kadınlarda ve özellikle menopoz sonrası dönemdeki kadınlarda görül-
düğünü belirten Anadolu Sağlık Merkezi Üroloji Uzmanı Dr. Tolga Muharrem 
Okutucu, “İdrar yolları sarkmalarında şikayetler ortaya çıkmaya başladığın-
da ihmal etmeden bir üroloji uzmanına başvurmak, sorunun erken fark edil-
mesini sağlıyor ve tedavisini kolaylaştırarak hastanın yaşam kalitesini yüksel-
tiyor” açıklamasında bulundu.

Doğum sonrası dönemde ve menopozda 
östrojen seviyelerindeki azalma pelvisi bir 
ağ gibi döşeyen bağ ve kas dokularında 
güçsüzleşmeyi ve gevşemeyi de beraberin-
de getiriyor. Bunun sonucunda da karın içi 
basıncın arttığı öksürme, ıkınma ve ağır yük 
kaldırma gibi durumlardan sonra mesane 
ve üretra sarkmasının oluşabildiğini belir-
ten Anadolu Sağlık Merkezi Üroloji Uzmanı 
Dr. Tolga Muharrem Okutucu, “İdrar yolları 
sarkmasının; sık sık idrara çıkma, idrara sıkı-
şınca acilen tuvalete gitme isteği, gece idra-
ra kalkma, idrarı tam boşaltamama, öksürüp 
hapşırırken, gülerken idrar kaçırma, vajende 
dolgunluk hissi ve vajenden dışarı çıkan kit-
le gibi belirtileri mevcut. Bunlardan biri veya 

birkaçı aynı anda görülebiliyor fakat ilerle-
miş sarkmalarda idrar yapamamaya kadar 
giden durumlar da söz konusu” dedi.

Tedavi sarkmanın derecesine göre belir-
lenmeli

Kadınlarda idrar yolu sarkmalarının tek başı-
na veya idrar kaçırmayla birlikte olabildiğini 
anlatan Üroloji Uzmanı Dr. Tolga Muharrem 
Okutucu, “İdrar kaçırmanın özelliğine ve 
sarkmanın derecesine göre, tedavide pelvik 
taban egzersizleri, hayat tarzı değişiklikleri 
gibi düzenlemelerle takip edilebilir. Ancak 
sıkışma tarzındaki idrar kaçırma, hastanın 
hayat kalitesini bozuyorsa bu yaklaşımlara 

ilaç tedavisi de eklenmeli. Cerrahi tedavi ise, 
tüm bu düzenlemelerden fayda görmeyen, 
öksürüp hapşırmakla idrar kaçıranlara ve 
sarkmanın ileri derecede olduğu hastalara 
önerilmeli” dedi.

Robotik cerrahi müdahalelerinde iyileş-
me kısa ve sorunsuz oluyor

İdrar yolları sarkmasının asıl tedavisinin cer-
rahi olduğunu belirten Dr. Tolga Muharrem 
Okutucu, “Sarkma orta ileri derecede ise va-
jinal yolla veya karın içinden robotik asma 
ameliyatlarıyla tedavi mümkün. Ameliyatlar 
özellikle robotik cerrahi gibi minimal giri-
şimsel yöntemlerle yapıldığında iyileşme 
süreci de çok daha kısa ve sorunsuzdur. Çok 
küçük kesilerden yapılan ağrısız ve kompli-
kasyon oranı düşük cerrahi yöntemler saye-
sinde artık sorun en etkin şekilde çözüme 
kavuşturulabiliyor” açıklamasında bulundu. 
Tedavi sonrası dönemde kilo kontrolüne 
dikkat edilmesi, kabızlığın önlenmesi ve 
ağır egzersizlerden kaçınılması gerektiğinin 
altını çizen Dr. Okutucu, “Hastalar için ayrıca 
pelvik taban kaslarını güçlendiren kegel eg-
zersizleri de önerilebilir” dedi.

İdrar yolu sarkması tedavi edilmezse 
böbrek sorunlarına neden olabilir

Hastanın hayat kalitesini bozmayan ve baş-
ka komplikasyona neden olmayan idrar yol-
ları sarkmalarının takip edilebildiğini söyle-
yen Dr. Tolga Muharrem Okutucu, “Ancak 
ilerleyen dönemde tekrarlayan idrar yolu 
enfeksiyonları, idrar kaçırma ve idrar kese-
sinin sarkıp mesane boynunu kapatmasıyla 
idrar yapamama ve uzun dönemde böb-
reklerde bazı sorunlara sebebiyet verebilir” 
uyarısında bulundu.
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Dr. Figen Akın
Deri Hastalıkları Uzmanı

LEKE VE ÇATLAK TEDAVISINDE RADYOFREKANS YÖNTEMI
Ciltteki yara izi, ameliyat izi, sivilce izi, lekeler, kilo alıp vermeye bağlı olarak 
oluşan çatlaklar ve kırışıklıklar gibi sorunlar radyofrekans tekniği ile tedavi 
edilebiliyor. Radyofrekans tekniğinin titreşimli radyo dalgalarının su mole-
külleri ile etkileşmesi sonucu ortaya çıkan enerjinin, ısıya dönüşmesi esasına 
dayanan cilt gençleştirme yöntemi olduğunu belirten Anadolu Sağlık Mer-
kezi Deri Hastalıkları Uzmanı Dr. Figen Akın, “Kırışıklık ve cilt kalitesinin artma-
sına yönelik uygulamalarda etkinin görülebilmesi için, 3-4 hafta aralıklarla 
2-3 seans, yara ve sivilce izlerinin giderilmesi için daha fazla uygulama ge-
reklidir” dedi.

Radyofrekans tedavisinden 1 hafta öncesi 
ve sonrasında kan sulandırıcı ilaçların kul-
lanımının bırakılması gerektiğini vurgulayan 
Anadolu Sağlık Merkezi Deri Hastalıkları 
Uzmanı Dr. Figen Akın, “Tedavi edilecek ala-
na son 3 ay içerisinde derin kimyasal pee-
ling, lazer, radyofrekans gibi işlemler uygu-
lanmamış olmalı, son 1 ay içerisinde Botox, 
dolgu ve yağ enjeksiyonu gibi uygulamalar 
yapılmamış olmalı ve tedavi edilecek alanda 
dövme veya kalıcı makyaj olmamalı” açıkla-
masında bulundu.

Cilt güneşten korunmalı

Uygulama sonrasında tedavi edilen alanda 
1-2 gün devam eden şişliğin, 1 hafta kadar 
sürebilen kızarıklık, bazen de küçük kabuk-
lanmaların gözlenebildiğini söyleyen Deri 
Hastalıkları Uzmanı Dr. Figen Akın, “Has-
ta 1-2 gün sonra rahatlıkla sosyal yaşamı-
na geri dönebiliyor. İşlem sonrası düzenli 
olarak cilt tipine uygun nemlendirici krem 
kullanılmalı ve güneşten etkin korunmaya 
özen gösterilmeli. Uygulama sonrası etkiler 
2-6 ayda gözlenir” dedi.

Radyofrekans uygulaması her mevsim 
yapılabilir

İşlemde ağrının minimal düzeyde görüldü-
ğünü belirten Dr. Figen Akın, “Hasta kon-
foru için uygulamadan bir saat önce uy-
gulama alanlarına lokal anestezik kremler 
sürülür. Radyofrekans uygulaması her mev-
sim yapılabilir” açıklamasında bulundu. Uy-

gulamanın yüz bölgesi için 30 dakika sürdü-
ğünü anlatan Dr. Akın, “İşlem sonrası etkiyi 
güçlendirmek için cilde PRP kitleri, büyüme 
faktörleri ve hyalüronik asit içeren ürünler 
uygulanabiliyor” şeklinde konuştu.

Radyofrekans tedavisi gebe ve emziren 
annelere uygulanmamalı

Radyofrekans tedavisinin vücudunda metal 
protezi veya kalp pili olanlara, otoimmün 
hastalığı olanlara, radyoaktif tedavi altında 
olanlara ve uygulama bölgesinde yara veya 
dermatiti olanlara uygulanamadığını söyle-
yen Deri Hastalıkları Uzmanı Dr. Figen Akın, 
“Bu hastalıkların yanı sıra gebelere ve emzi-
ren annelere, aktif kanser tedavisi gören has-
talara, tedavi edilecek alana son 3 ay içerisin-
de cerrahi müdahale uygulanmış hastalara, 
keloid gibi kötü yara iyileşme öyküsü olan 
hastalara ve cildi çok ince, aşırı kuru ve yağ 
dokusunun iyi olmadığı hastalara da radyof-
rekans tedavisi uygulanamıyor” dedi.
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Dr. Yeşim Erçetin Özgürel
Acil Tıp Uzmanı

İLKYARDIMDA DOĞRU BILINEN YANLIŞLAR
Hasta ve yaralılar için sağlık ekipleri gelene kadar yapılan ilkyardım, yanlış 
uygulandığında önemli sağlık sorunlarını da beraberinde getiriyor. Günü-
müzde yardım etme iç güdüsüyle olay yerinde hasta ve yaralıya bilinçsizce 
yapılan uygulamaların çoğu hastanın hayati durumunu olumsuz yönde et-
kilediğini belirten Anadolu Sağlık Merkezi Acil Tıp Uzmanı Dr. Yeşim Erçetin 
Özgürel, “Her yıl sakat kalmalar ve ölümlerin büyük bir bölümü bilinçsizce 
yapılan ilkyardım müdahalelerinden kaynaklanıyor, ilkyardımın son yardım 
olmaması için hasta ya da yaralıya doğru uygulamalar yapılması gereki-
yor“ şeklinde konuştu.

Günümüzde bayılan kişiye tokat atmak, ça-
lışan kalbe kalp masajı yapmak, zehirlenen 
hastayı kusturmak, nefes borusu tıkanan 
birinin sırtına vurmak gibi yöntemlerle ya-
pılan birçok ilkyardım uygulaması doğru 
olarak biliniyor. Olay yerinde telaş ve panik 
halinde yardım etme iç güdüsüyle yapılan 
ilkyardım uygulamalarının hastaların iyi-
leşme sürecini uzatarak kalıcı hastalıklara 
sebep olabildiğini belirten Anadolu Sağlık 
Merkezi Acil Tıp Uzmanı Dr. Yeşim Erçetin 
Özgürel, ilkyardım uygulamaları ile ilgili 
doğru bilinen yanlışları sıraladı.

Bayılan kişiye tokat atılır
YANLIŞ! Bayılma durumunda, bayılan kişi-
ye tokat atmak yanlış bir uygulamadır. Kısa 
süreli bilinç kaybının sebebi kan basıncın-
daki düşüş, havasızlık, büyük üzüntü duy-
ma, aşırı sevinme ve açlık olabilir. Bu yüz-
den baygın durumdaki hastanın ilk olarak 
nabzı ve solunumu kontrol edilmeli. Nabız 
ve solunum düzenli ise hasta sırt üstü ya-
tırılıp ayakları yükseltilir ve hareketsiz bir 
şekilde yatması sağlanır. Sonrasında ise 
baygın kişinin kıyafetleri gevşetilerek, ka-
labalık ve kapalı bir yerde duruyorsa sakin 
ve açık bir alana alınmalı. Açık alanda has-
ta hâlâ kendine gelmezse sağlık ekiplerine 
haber verilerek hastaneye yetiştirilmesi 
sağlanmalı.

Epilepsi nöbeti geçiren hastaya soğan 
koklatılır
YANLIŞ! Nöbet geçiren epilepsi hastaları 
kasılmalar ile kendilerine zarar verebilirler, 
bu yüzden önceliğiniz hastanın etrafında-
ki tehlikeli cisimleri uzaklaştırmak olmalı. 
Çünkü hasta bu cisimlere çarparak yara-
lanabilir. Dişlerinin arasına mendil ya da 

bez parçası konularak hastanın dilini ısır-
ması engellenebilir. Kendi elimizle ağzını 
açmaya çalışılmamalı. Baygınlık ve nöbet 
geçiren kişilere kesinlikle soğan ve kolon-
ya koklatılmamalı. Koklattığınız soğan ya 
da kolonya, hastanın nefes almasına engel 
olabilir. Genellikle epilepsi nöbetleri bir-
kaç dakika içinde durur. Bu yüzden böyle 
bir durumla karşılaştığınızda beklemeli ve 
sağlık ekiplerine haber vermelisiniz.

Zehirlenmeler sonrası hastanın kustu-
rulması gerekir
YANLIŞ! Midedeki zehirli maddenin kus-
turularak çıkartılmaya çalışılması hastaya 
daha büyük zararlar verebileceği için sindi-
rim yoluyla zehirlenmelerdeki en temel ilk 
yardım yöntemi olan; ağzı suyla çalkalama 
işlemi yapılmalı. Zehirli madde ele temas 
etmişse el, sabunlu suyla yıkanmalı ve ze-
hirlenen kişi kesinlikle kusturulmaya çalı-
şılmamalı. Özellikle çamaşır suyu, tuz ruhu 
gibi yakıcı maddelerin alındığı durumlar-
da hasta asla kusturulmamalı. Kusturulma 
anında yakıcı madde yemek ve soluk bo-
rusuna zarar verir, hastanın durumu daha 
da kötüleşir. Hızlıca tıbbi yardım istenmeli.

Nefes borusunda kısmi tıkanma olan bi-
rinin sırtına vurulmalı
YANLIŞ! Nefes almakta güçlük çeken ve 
kısmi tıkanma yaşayan birine hiçbir şekilde 
müdahale edilmemesi ve öksürmeye teş-
vik edilmesi gerekir. Ve tabii sırta vurmak 
isteyenleri de engellemeyi unutmamak la-
zım. Eğer öksürük yoksa kazazedeyi bir elle 
göğsünden destekleyin ve öne eğin.

Yanıklara diş macunu, salça, yumurta ve 
yoğurt sürülmeli
YANLIŞ! Öncelikle diş macunu tıbbi bir 
ürün değildir, kullanım amacı dışında kulla-
nılmasını önermek doğru olmayacaktır. Isı 
ile oluşan yanıklarda kişi halen yanıyorsa, 
paniğe engel olunur, koşması engellenir. 
Hasta ya da yaralı, ıslak battaniye vb. ile sa-
rılır ya da yuvarlanması sağlanarak yanma 
durdurulmaya çalışılır. Kimyasal yanıklarda, 
yanan bölgedeki giysiler çıkarılarak, kimya-

sal maddenin deriyle teması kesilir. Yanan 
bölge bol, tazyiksiz akan suyla, en az 20-25 
dakika yıkanır. Elektrik yanıklarında olabil-
diğince soğukkanlı ve sakin olunur. Hasta 
ya da yaralıya dokunmadan önce elektrik 
akımı kesilir. Sıcak çarpmasında hasta serin 
ve havadar bir yere alınır. Hastanın giysileri 
çıkarılır.

Donan kişi buz ya da karla ovulur
YANLIŞ! Filmlerde geçen klişe bir ilkyar-
dım hatasıdır. Donma durumunda, hasta 
ılık bir ortama alınarak sakinleştirilir, kesin 
istirahate alınır ve hareket ettirilmez. Kuru 
giysiler giydirilir. Sıcak içecekler verilir. Su 
toplamış bölgeler patlatılmaz, bu bölge-
lerin üstü örtülür. Donuk bölge ovulmaz, 
kendi kendine ısınması sağlanır. El ve ayak 
doğal pozisyonda tutulur. Isınma işlemin-
den sonra halen hissizlik varsa bezle ban-
daj yapılır. El ve ayaklar yukarı kaldırılır ve 
tıbbi yardım istenir.

Her boğulma durumunda kalp masajı 
yapılmalı
YANLIŞ! Boğulmalar, yoğun dumana ma-
ruz kalma ya da suda fazlasıyla karşılaşılan 
tehlikeli durumlardır. Suda gerçekleşen bo-
ğulmalarda, solunum yollarına su kaçması 
ile spazm oluşur ve vücut solunum yollarını 
kapatır. Boğulan kişi sudan çıkarıldığında, 
vücuttaki su boşaltılsın diye uğraşılmamalı. 
İlk olarak nabız, kalp atışları ve solunumu 
kontrol edilir. Problem olduğunda solu-
num ve kalp masajı uygulanır. Yalnız bu 
uygulama kesinlikle eğitim almış kişilerce 
yapılmalı. Aksi takdirde kişi hayatını kaybe-
debilir. Duman boğulmalarında da kişi açık 
havaya çıkarılır ve solunum güçlüğü varsa 
ağızdan ağza suni solunum yapılır.

Burun kanaması olan kişin sırt üstü ya-
tırılmalı
YANLIŞ! Burun kanamalarında hastanın 
başını arkaya doğru yatırmak yerine; hasta, 
başı hafifçe öne eğik olacak şekilde otur-
tulur. Burun kanatları sıkılarak 5-10 dakika 
baskı uygulanır. Burun kanadı üzerine, ka-
nayan taraftan buz koyulabilir.
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Sorumluluk duygunuz artacak ve düzenli 
hareket etmeyi yeğleyeceksiniz. Önemli 
kişilerle görüşecek birçoğunuz yurt dışı 
kaynaklı işlerde başarılı pozisyonlara 
geçeceklerdir. Kendinizden yaşça büyük 
kişilerin önemli desteğini alacaksınız. 
İdealleriniz konusunda mantıklı kararlar 
vereceğiniz günler yaşayacaksınız. Uzak 
yolculuklarla ilgili planlarınızı uygulaya-
bilirsiniz. Öğrenme içgüdünüz oldukça 
yüksek. Öğreniminiz ve akademik kariye-
rinizle ilgili gelişimlere açık olacağınız bir 
süreç. Bu dönem entelektüel  tartışma-
ların içinde olmanız rağmen, kendinizi 
ifade ederken Mars’ın gücünü zekanızla 
birleştirebileceksiniz. 

Bu dönem ortaklık içindeyseniz; yalnız 
kalmak istemeyecek ve idealist, yöneti-
ci ruhu taşıyan kişilerle ortak çalışmalar 
içinde olacak, ayrıca haksızlıklar karşı-
sında tepkileriniz ortaya koyacaksınız. 
bulunduğunuz topluluklarda öncü ola-
bilecek aktivitelerle ön planda olmak 
isteyeceksiniz. Mesleki anlamada size 
yardımcı olabilecek ve istediğiniz kapıları 
açabilecek güçlü dostluklar kuracaksınız. 
Bu dönemde tanışacağınız kişilerin ka-
riyerinizle ilgili önemli katkıları olacak. 
Özellikle geçmiş deneyimlerinizden ders 
almasını öğrenmişseniz, artık temkinli 
yaklaştığınız konularda istediğiniz so-
nuçları alacaksınız.

Çevrenizdeki şartları değiştirerek, kendi 
bildiğiniz yolda ilerliyorsunuz. Yaptığınız 
işten eminseniz, size daha fazla dene-
yim kazandıracak koşullar yaratacaktır. 
Günlük işlerinizde yakındığınız konuların 
tekrarlanması sizin için can sıkıcı olan bu 
durum yaratırken, bu tür tekrarlar rutin 
hale gelebilir. Bu durumdan kurtulmak 
için, kendinize hobiler bulmalı ve yarım 
kalan işlerinizi tamamlamalısınız. Kültür 
düzeyi yüksek arkadaşlarınızla bir araya 
gelecek ve duygusal etkileşimlerin de 
yaşandığı beraberlikler kuracaksınız. Du-
rum değerlendirmesi yaparken çevrede-
ki kişilerden yanlış fikirler alarak etkilen-
memeye çalışın. 

Düşüncelerinizi yoğunlaştırarak, kendi-
nizi yenilemek istiyorsunuz. Geçmişe ait 
takıntılarınız yüzünden bilinçaltı engelle-
rin karşınıza çıkmasından yakınabilirsiniz. 
Sevdiklerinize ulaşmak ve onlarla iletişim 
kurmak isteyeceksiniz. Yatırım konula-
rına daha fazla ağırlık vermek isteye-
bilirsiniz. Özgürlükçü yönleriniz atağa 
kalkıyor. Kalıcı duygular peşindesiniz ve 
girdiğiniz çevrelerde görüştüğünüz, ki-
şilerle empati yeteneğinizi birleştirecek-
siniz. Yaşam kalitenizi yükseltmek için, 
amaçlarınızdan taviz vermek istemiyor 
ve ruhsal anlamda genişlemek istiyorsu-
nuz. Çevrenizdeki kişilerin etkisinde kal-
mamalısınız.

Uzun süredir bulunmak istediğiniz, or-
tamlara girmeyi başarıyorsunuz. Düşün-
celerinizde pozitif anlamda gelişmeler 
var. Beklediğiniz haberlerin size ulaşma-
sını sağlayacak yeni konumlar, gündeme 
gelebilir. Güçlü dostlukların pekişeceği 
ve sizi olumlu yönlendirecek enerjiler 
alacağınız bir dönemdesiniz. Bazı kişi-
lerin desteğini üzerinizde hissedecek 
ve onlarla ilişkilerinizi olumlu tutmayı 
başaracaksınız. Kendinizle ilgili yepyeni 
düşünceler içinde olacaksınız. Duygu ve 
sezgilerinizi çevrenizdeki olaylara yönel-
tecek ve hakkınızdaki olumlu düşünce-
lerden hoşnut kalacaksınız. Abartmayı 
çok seveceğiniz bir dönem. 

Yakın çevrenizde her an gelişebilecek 
yeni olaylara hazırlıklı olmalısınız. De-
ğişen durumlarla birlikte sürpriz olaylar 
da gündeme gelecek. Maddi konularda 
özgür davranmak istiyorsunuz. Kısıtla-
ma gerektiren durumlarda baskı altında 
kalmış duygusuna kapılıyorsunuz. Birlik-
te karar vereceğiniz bir mal alımı içinde 
olabilirsiniz. Güçlü enerjiniz sizi rahatsız 
ediyor. Karşı tarafı çok fazla zorlamayın. 
Ortaklık gerektiren ilişkilerinizde sez-
gisel yetenekleriniz sayesinde ileri gör-
me yeteneğinizden faydalanacaksınız. 
Dostlarınızla iletişim halinde olacaksınız. 
Sanatla ilgili aktivitelerin bulunduğu or-
tamlarda bulunacaksınız.
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Dengeli olmanız ve yeniliklere açık ya-
pınız her zaman göz dolduruyor. Gö-
rüşmek istediğiniz kişilere kısa sürede 
ulaşarak, isteklerinizi onlara yansıtabile-
ceksiniz. Kendinizle ilgili bir takım çalış-
malar içinde olacaksınız. Yaşamınızla ilgili 
değişimlere hazırlıklı olmalısınız. Uzun 
süredir sürüncemede bekleyen işleriniz, 
aldığınız güçlü kozmik etkilerle değişe-
cek. Yaratıcılığınız ortaya koyacak her 
türlü çalışmaya açıksınız. Kendinizi geliş-
tirebileceğiniz konular üzerinde çalışmayı 
tercih etmelisiniz. Uzun vadeli planladığı-
nız projeleriniz gündeme gelecek. Yaşam 
akışı konusunda ideallerinizle ilgili temel 
kişisel değişimler yaşayabilirsiniz.

Yavaş ve temkinli bir şekilde ilerleye-
rek sosyal hedeflerinize ulaşacaksınız. 
Çevresel koşularınızı belirleyen eve 
geçmesiyle, arkadaşlarınızla gücünüzü 
birleştirmek isteyeceksiniz. Onlara ku-
racağınız olumlu iletişim sizi daha da 
enerjik ve aktif yapacaktır.  Katılacağı-
nız gruplarda maddi konulara çok fazla 
girmemeli, eğer; ortak bir çalışma içinde 
olacaksanız, parasal konularda hassas 
davranmalısınız. Tartışmalardan uzak 
kalmalı ve fikirlerinizi savunurken kırıcı 
olmamaya çalışmalısınız. Belki de, yolla-
rı kapsayan bazı anlaşmaların sonuçları-
nı göreceksiniz. Bir çoğunuz beklediği-
niz  fırsatları yakalayacaksınız.

Sosyal ortamlar çerçevesinde; yapmak 
istediğiniz halde, gerçekleştiremediğiniz 
konularla ilgili fırsatlar yakalayacak, yeni 
ve başarılı organizasyonlar içinde bulu-
nacaksınız. Toplumsal konuşmalar yapa-
bilirsiniz. Öğrenme içgüdünüz oldukça 
yüksek. Öğreniminiz ve akademik kariye-
rinizle ilgili gelişimlere açık olacağınız bir 
süreç. Düşüncelerinizin değişimine neden 
olacaktır. Böylece gelişmelerden gerekli 
dersleri çıkararak uzun vade de size yarar 
sağlayacak önlemleri alacaksınız.. Kişiliği-
nizle ilgili takıntılarınıza dikkat etmeli ve 
ilişkilerinizde hayalleriniz yüzünden çatış-
malara neden olabilecek saplantılardan 
uzak kalmalısınız.  

Güçlü dostlukların pekişeceği ve sizi 
olumlu yönlendirecek enerjiler alacağı-
nız bir dönemdesiniz. Bazı kişilerin des-
teğini üzerinizde hissedecek ve onlarla 
ilişkilerinizi olumlu tutmayı başaracaksı-
nız. Atılımlarınız ve sosyal çalışmalarınız 
için yeni başlangıçlar yapabilirsiniz. Sev-
diğiniz işi yaptığınız zaman daha başarılı 
olduğunuzu göreceksiniz. Tartışmalarda 
üstünlük sağlayacak, karşı taraf üzerin-
de etkin fikir hakimiyeti sağlayacaksınız. 
Mesleki olayların gündeme gelmesi ne-
deniyle iş ilişkilerine ağırlık vereceksiniz. 
Yaklaşımlarınızda daha bir kendinize yö-
nelik olmanıza rağmen, hedefleriniz be-
lirgin olacak. 

Bazı konularda herkesten farklı düşündü-
ğünüz gerçek ve kendinizi ifade ederken, 
çevresel koşulların sizi engellediğini görü-
yor ve canınız sıkılıyor. Ne istediğinizi bi-
liyor ve çevrenizden etkilenmeden kişisel 
hareket ediyorsunuz. Başkalarının değil, 
sizin ne istediğiniz önemli. Yeni projeler, 
yeni fikirlerin doğrultusunda, yeni orga-
nizasyonların ortaya çıkacağı ve kendinizi 
destekleyen kişilerle bir arada olacağınız 
günler olacak... Mesleki olarak yeni bir 
proje çalışmanız varsa, uygun bir dönem. 
Size para kazandıracak ekibini kurabilirsi-
niz. Cesaret isteyen değişimlerde gönüllü 
davranacak ve cesur tavırlarınızla dikkat 
çekmeyi başaracaksınız. 

Başladığınız bir işi bu dönemde bitire-
bilirsiniz. Finans ve kazançlar konusun-
da bazı istemediğiniz durumları dü-
zeltmeniz için yine bu özel günlerden 
yararlanabilirsiniz. Sizi üzen ve geçmiş-
te kalan durumların değerlendirmesini 
yapmak için, elinize geçen bu fırsattan 
mümkün olduğu kadar yararlanmaya 
bakmalısınız. Severek yaptığınız işler 
başarıyı getirirken, para kazanma ko-
nusunda da şanslı olacaksınız. İşinizi 
iyi takip ederek disiplin içinde davra-
nışlarınızı sürdüreceksiniz. Birçoğunuz 
maddi konulardaki başarınızı çevresel 
faktörlerle birleştirecek, ortak işbirliği 
içine gireceksiniz.
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 367.508 1 ANKAmall AVM 543.636 1 TerraCity AVM 338.203
2 City's Nişantaşı AVM 337.381 2 Forum Ankara Outlet 140.121 2 Mavibahçe AVM 329.330
3 Kanyon AVM 248.753 3 ACity Outlet 100.625 3 Espark AVM 130.169
4 İstanbul Cevahir AVM 247.951 4 Cepa AVM 73.466 4 Park Afyon AVM 124.110
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 206.332 5 Kentpark AVM 69.805 5 Kulesite AVM 122.127
6 İsfanbul AVM 201.122 6 Gordion AVM 67.667 6 Forum Kayseri AVM 113.783
7 Emaar Square Mall 155.273 7 Next Level AVM 57.760 7 Forum Mersin AVM 112.276
8 Marmara Park AVM 143.734 8 Atlantis AVM 49.613 8 Forum Gaziantep AVM 111.955
9 Trump AVM 135.153 9 Taurus AVM 47.564 9 Gebze Center 110.020

10 Brandium AVYM 109.366 10 Nata Vega Outlet 42.212 10 Forum Bornova AVM 106.893
11 İstinyePark AVM 108.855 11 One Tower AVM 40.221 11 MarkAntalya AVM 97.753
12 Maltepe Park AVM 104.299 12 Antares AVM 38.805 12 Forum Trabzon AVM 95.917
13 Mall of İstanbul 101.316 13 Podium Ankara AVM 37.956 13 Antalya Migros AVM 89.756
14 Buyaka AVM 98.330 14 Arcadium AVM 33.547 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 86.778
15 Palladium AVM 96.267 15 Anatolium Ankara AVM 33.109 15 Point Bornova AVM 83.058
16 Torium AVM 96.049 16 Kızılay AVM 28.979 16 MalatyaPark AVM 77.850
17 Zorlu Center 95.720 17 Panora AVYM 27.046 17 Outlet Center İzmit 70.550
18 Viaport Asia Outlet 92.595 18 365 AVM 23.963 18 Deepo Outlet Center 60.545
19 Aqua Florya AVM 91.470 19 Tepe Prime Avenue 19.987 19 Konya Kent Plaza AVYM 59.820
20 Capacity AVM 89.465 20 Armada AVM 17.109 20 Kent Meydanı AVM 58.647

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 61.097 1 ANKAmall AVM 13.495 1 TerraCity AVM 10.708
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 59.776 2 Atakule AVM 12.716 2 Sera Kütahya AVM 6.390
3 Akyaka Park 59.552 3 Antares AVYM 8.560 3 HighWay Outlet AVM 6.240
4 Kanyon AVM 50.971 4 Kentpark AVM 4.648 4 Kayseri Park AVYM 5.468
5 Emaar Square Mall 20.352 5 Tepe Prime Avenue 4.484 5 MalatyaPark AVM 5.106
6 Trump AVM 15.478 6 Nata Vega Outlet 4.461 6 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.820
7 Capitol AVM 15.350 7 Cepa AVM 3.581 7 Gebze Center 4.463
8 Buyaka AVM 13.638 8 Armada AVM 3.353 8 Deepo Outlet Center 3.835
9 Viaport Asia Outlet 12.619 9 Atlantis AVM 3.156 9 Korupark AVM 3.565

10 İstinyePark AVM 10.345 10 Gordion AVM 2.721 10 Park Afyon AVM 3.443
11 Astoria AVM 8.156 11 Panora AVYM 2.621 11 Espark AVM 3.354
12 Zorlu Center 7.853 12 ACity Outlet 2.271 12 17 Burda AVM 3.071
13 Akasya AVM 7.654 13 Taurus AVM 2.210 13 Bursa Kent Meydanı AVM 3.027
14 Sapphire Çarşı 5.768 14 Arcadium AVM 1.889 14 Forum Mersin AVM 2.931
15 Marmara Forum AVM 5.749 15 Next Level AVM 1.842 15 Antalya Migros AVM 2.878
16 ArenaPark AVYM 5.578 16 365 AVM 1.759 16 Palladium Antakya AVM 2.310
17 İsfanbul AVM 5.480 17 Bilkent Center AVM 1.700 17 Outlet Center İzmit 2.284
18 Palladium AVM 5.286 18 Forum Ankara Outlet 1.640 18 Forum Gaziantep AVM 2.145
19 Galleria Ataköy AVM 4.879 19 Anatolium Ankara AVM 1.310 19 Forum Bornova AVM 2.132
20 Watergarden İstanbul 4.713 20 Podium Ankara AVM 1.250 20 Zafer Plaza AVM 2.096

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 64.444 1 ANKAmall AVM 113.679 1 TerraCity AVM 67.843
2 Zorlu Center 59.541 2 Antares AVYM 32.433 2 Mavibahçe AVM 62.881
3 City's Nişantaşı AVM 57.305 3 Gordion AVM 25.530 3 Kulesite AVM 33.867
4 İstinyePark AVM 43.766 4 Nata Vega Outlet 24.831 4 Park Afyon AVM 33.764
5 Akyaka Park AVM 38.335 5 Atlantis AVM 22.938 5 M1 Adana AVM 33.730
6 Watergarden İstanbul 36.770 6 Cepa AVM 22.780 6 Optimum - İzmir 32.489
7 İsfanbul AVM 34.738 7 Armada AVM 20.287 7 Agora AVM 31.096
8 Marmara Park AVM 34.189 8 ACity Outlet 18.812 8 Point Bornova AVM 30.832
9 Mall of İstanbul 33.916 9 Kentpark AVM 18.725 9 41 Burda AVM 29.467

10 Kanyon AVM 32.349 10 Podium Ankara AVM 18.218 10 Forum Bornova AVM 29.149
11 Hilltown AVM 32.179 11 Panora AVYM 17.040 11 Westpark Outlet AVM 26.966
12 Maltepe Park AVM 29.162 12 Metromall AVM 15.798 12 Agora Antalya AVM 25.333
13 Meydan İstanbul AVM 28.049 13 Bilkent Center AVM 13.088 13 Antalya Migros AVM 23.204
14 Trump AVM 24.471 14 Atakule AVM 12.709 14 Agora Adapazarı AVM 22.338
15 Forum İstanbul AVYM 23.954 15 Forum Ankara Outlet 12.467 15 Mall of Antalya AVM 21.933
16 Vadi İstanbul AVM 23.714 16 Arcadium AVM 11.333 16 17 Burda AVM 20.392
17 Viaport Asia Outlet 22.294 17 Taurus AVM 10.148 17 39 Burda AVM 19.155
18 Aqua Florya AVM 21.940 18 One Tower AVM 9.558 18 Korupark AVM 18.639
19 Akmerkez AVM 21.066 19 Next Level AVM 9.322 19 Endülüs Park 17.432
20 Kale Outlet Center 19.006 20 Kartaltepe AVM 7.466 20 Kent Meydanı AVM 17.170
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11 Hilltown AVM 32.179 11 Panora AVYM 17.040 11 Westpark Outlet AVM 26.966
12 Maltepe Park AVM 29.162 12 Metromall AVM 15.798 12 Agora Antalya AVM 25.333
13 Meydan İstanbul AVM 28.049 13 Bilkent Center AVM 13.088 13 Antalya Migros AVM 23.204
14 Trump AVM 24.471 14 Atakule AVM 12.709 14 Agora Adapazarı AVM 22.338
15 Forum İstanbul AVYM 23.954 15 Forum Ankara Outlet 12.467 15 Mall of Antalya AVM 21.933
16 Vadi İstanbul AVM 23.714 16 Arcadium AVM 11.333 16 17 Burda AVM 20.392
17 Viaport Asia Outlet 22.294 17 Taurus AVM 10.148 17 39 Burda AVM 19.155
18 Aqua Florya AVM 21.940 18 One Tower AVM 9.558 18 Korupark AVM 18.639
19 Akmerkez AVM 21.066 19 Next Level AVM 9.322 19 Endülüs Park 17.432
20 Kale Outlet Center 19.006 20 Kartaltepe AVM 7.466 20 Kent Meydanı AVM 17.170

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 367.508 1 ANKAmall AVM 543.636 1 TerraCity AVM 338.203
2 City's Nişantaşı AVM 337.381 2 Forum Ankara Outlet 140.121 2 Mavibahçe AVM 329.330
3 Kanyon AVM 248.753 3 ACity Outlet 100.625 3 Espark AVM 130.169
4 İstanbul Cevahir AVM 247.951 4 Cepa AVM 73.466 4 Park Afyon AVM 124.110
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 206.332 5 Kentpark AVM 69.805 5 Kulesite AVM 122.127
6 İsfanbul AVM 201.122 6 Gordion AVM 67.667 6 Forum Kayseri AVM 113.783
7 Emaar Square Mall 155.273 7 Next Level AVM 57.760 7 Forum Mersin AVM 112.276
8 Marmara Park AVM 143.734 8 Atlantis AVM 49.613 8 Forum Gaziantep AVM 111.955
9 Trump AVM 135.153 9 Taurus AVM 47.564 9 Gebze Center 110.020
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14 Buyaka AVM 98.330 14 Arcadium AVM 33.547 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 86.778
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19 Aqua Florya AVM 91.470 19 Tepe Prime Avenue 19.987 19 Konya Kent Plaza AVYM 59.820
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NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
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2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 59.776 2 Atakule AVM 12.716 2 Sera Kütahya AVM 6.390
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FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM



NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 367.508 1 ANKAmall AVM 543.636 1 TerraCity AVM 338.203
2 City's Nişantaşı AVM 337.381 2 Forum Ankara Outlet 140.121 2 Mavibahçe AVM 329.330
3 Kanyon AVM 248.753 3 ACity Outlet 100.625 3 Espark AVM 130.169
4 İstanbul Cevahir AVM 247.951 4 Cepa AVM 73.466 4 Park Afyon AVM 124.110
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 206.332 5 Kentpark AVM 69.805 5 Kulesite AVM 122.127
6 İsfanbul AVM 201.122 6 Gordion AVM 67.667 6 Forum Kayseri AVM 113.783
7 Emaar Square Mall 155.273 7 Next Level AVM 57.760 7 Forum Mersin AVM 112.276
8 Marmara Park AVM 143.734 8 Atlantis AVM 49.613 8 Forum Gaziantep AVM 111.955
9 Trump AVM 135.153 9 Taurus AVM 47.564 9 Gebze Center 110.020

10 Brandium AVYM 109.366 10 Nata Vega Outlet 42.212 10 Forum Bornova AVM 106.893
11 İstinyePark AVM 108.855 11 One Tower AVM 40.221 11 MarkAntalya AVM 97.753
12 Maltepe Park AVM 104.299 12 Antares AVM 38.805 12 Forum Trabzon AVM 95.917
13 Mall of İstanbul 101.316 13 Podium Ankara AVM 37.956 13 Antalya Migros AVM 89.756
14 Buyaka AVM 98.330 14 Arcadium AVM 33.547 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 86.778
15 Palladium AVM 96.267 15 Anatolium Ankara AVM 33.109 15 Point Bornova AVM 83.058
16 Torium AVM 96.049 16 Kızılay AVM 28.979 16 MalatyaPark AVM 77.850
17 Zorlu Center 95.720 17 Panora AVYM 27.046 17 Outlet Center İzmit 70.550
18 Viaport Asia Outlet 92.595 18 365 AVM 23.963 18 Deepo Outlet Center 60.545
19 Aqua Florya AVM 91.470 19 Tepe Prime Avenue 19.987 19 Konya Kent Plaza AVYM 59.820
20 Capacity AVM 89.465 20 Armada AVM 17.109 20 Kent Meydanı AVM 58.647

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 61.097 1 ANKAmall AVM 13.495 1 TerraCity AVM 10.708
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 59.776 2 Atakule AVM 12.716 2 Sera Kütahya AVM 6.390
3 Akyaka Park 59.552 3 Antares AVYM 8.560 3 HighWay Outlet AVM 6.240
4 Kanyon AVM 50.971 4 Kentpark AVM 4.648 4 Kayseri Park AVYM 5.468
5 Emaar Square Mall 20.352 5 Tepe Prime Avenue 4.484 5 MalatyaPark AVM 5.106
6 Trump AVM 15.478 6 Nata Vega Outlet 4.461 6 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.820
7 Capitol AVM 15.350 7 Cepa AVM 3.581 7 Gebze Center 4.463
8 Buyaka AVM 13.638 8 Armada AVM 3.353 8 Deepo Outlet Center 3.835
9 Viaport Asia Outlet 12.619 9 Atlantis AVM 3.156 9 Korupark AVM 3.565

10 İstinyePark AVM 10.345 10 Gordion AVM 2.721 10 Park Afyon AVM 3.443
11 Astoria AVM 8.156 11 Panora AVYM 2.621 11 Espark AVM 3.354
12 Zorlu Center 7.853 12 ACity Outlet 2.271 12 17 Burda AVM 3.071
13 Akasya AVM 7.654 13 Taurus AVM 2.210 13 Bursa Kent Meydanı AVM 3.027
14 Sapphire Çarşı 5.768 14 Arcadium AVM 1.889 14 Forum Mersin AVM 2.931
15 Marmara Forum AVM 5.749 15 Next Level AVM 1.842 15 Antalya Migros AVM 2.878
16 ArenaPark AVYM 5.578 16 365 AVM 1.759 16 Palladium Antakya AVM 2.310
17 İsfanbul AVM 5.480 17 Bilkent Center AVM 1.700 17 Outlet Center İzmit 2.284
18 Palladium AVM 5.286 18 Forum Ankara Outlet 1.640 18 Forum Gaziantep AVM 2.145
19 Galleria Ataköy AVM 4.879 19 Anatolium Ankara AVM 1.310 19 Forum Bornova AVM 2.132
20 Watergarden İstanbul 4.713 20 Podium Ankara AVM 1.250 20 Zafer Plaza AVM 2.096

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 64.444 1 ANKAmall AVM 113.679 1 TerraCity AVM 67.843
2 Zorlu Center 59.541 2 Antares AVYM 32.433 2 Mavibahçe AVM 62.881
3 City's Nişantaşı AVM 57.305 3 Gordion AVM 25.530 3 Kulesite AVM 33.867
4 İstinyePark AVM 43.766 4 Nata Vega Outlet 24.831 4 Park Afyon AVM 33.764
5 Akyaka Park AVM 38.335 5 Atlantis AVM 22.938 5 M1 Adana AVM 33.730
6 Watergarden İstanbul 36.770 6 Cepa AVM 22.780 6 Optimum - İzmir 32.489
7 İsfanbul AVM 34.738 7 Armada AVM 20.287 7 Agora AVM 31.096
8 Marmara Park AVM 34.189 8 ACity Outlet 18.812 8 Point Bornova AVM 30.832
9 Mall of İstanbul 33.916 9 Kentpark AVM 18.725 9 41 Burda AVM 29.467

10 Kanyon AVM 32.349 10 Podium Ankara AVM 18.218 10 Forum Bornova AVM 29.149
11 Hilltown AVM 32.179 11 Panora AVYM 17.040 11 Westpark Outlet AVM 26.966
12 Maltepe Park AVM 29.162 12 Metromall AVM 15.798 12 Agora Antalya AVM 25.333
13 Meydan İstanbul AVM 28.049 13 Bilkent Center AVM 13.088 13 Antalya Migros AVM 23.204
14 Trump AVM 24.471 14 Atakule AVM 12.709 14 Agora Adapazarı AVM 22.338
15 Forum İstanbul AVYM 23.954 15 Forum Ankara Outlet 12.467 15 Mall of Antalya AVM 21.933
16 Vadi İstanbul AVM 23.714 16 Arcadium AVM 11.333 16 17 Burda AVM 20.392
17 Viaport Asia Outlet 22.294 17 Taurus AVM 10.148 17 39 Burda AVM 19.155
18 Aqua Florya AVM 21.940 18 One Tower AVM 9.558 18 Korupark AVM 18.639
19 Akmerkez AVM 21.066 19 Next Level AVM 9.322 19 Endülüs Park 17.432
20 Kale Outlet Center 19.006 20 Kartaltepe AVM 7.466 20 Kent Meydanı AVM 17.170

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 367.508 1 ANKAmall AVM 543.636 1 TerraCity AVM 338.203
2 City's Nişantaşı AVM 337.381 2 Forum Ankara Outlet 140.121 2 Mavibahçe AVM 329.330
3 Kanyon AVM 248.753 3 ACity Outlet 100.625 3 Espark AVM 130.169
4 İstanbul Cevahir AVM 247.951 4 Cepa AVM 73.466 4 Park Afyon AVM 124.110
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 206.332 5 Kentpark AVM 69.805 5 Kulesite AVM 122.127
6 İsfanbul AVM 201.122 6 Gordion AVM 67.667 6 Forum Kayseri AVM 113.783
7 Emaar Square Mall 155.273 7 Next Level AVM 57.760 7 Forum Mersin AVM 112.276
8 Marmara Park AVM 143.734 8 Atlantis AVM 49.613 8 Forum Gaziantep AVM 111.955
9 Trump AVM 135.153 9 Taurus AVM 47.564 9 Gebze Center 110.020

10 Brandium AVYM 109.366 10 Nata Vega Outlet 42.212 10 Forum Bornova AVM 106.893
11 İstinyePark AVM 108.855 11 One Tower AVM 40.221 11 MarkAntalya AVM 97.753
12 Maltepe Park AVM 104.299 12 Antares AVM 38.805 12 Forum Trabzon AVM 95.917
13 Mall of İstanbul 101.316 13 Podium Ankara AVM 37.956 13 Antalya Migros AVM 89.756
14 Buyaka AVM 98.330 14 Arcadium AVM 33.547 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 86.778
15 Palladium AVM 96.267 15 Anatolium Ankara AVM 33.109 15 Point Bornova AVM 83.058
16 Torium AVM 96.049 16 Kızılay AVM 28.979 16 MalatyaPark AVM 77.850
17 Zorlu Center 95.720 17 Panora AVYM 27.046 17 Outlet Center İzmit 70.550
18 Viaport Asia Outlet 92.595 18 365 AVM 23.963 18 Deepo Outlet Center 60.545
19 Aqua Florya AVM 91.470 19 Tepe Prime Avenue 19.987 19 Konya Kent Plaza AVYM 59.820
20 Capacity AVM 89.465 20 Armada AVM 17.109 20 Kent Meydanı AVM 58.647

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 61.097 1 ANKAmall AVM 13.495 1 TerraCity AVM 10.708
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 59.776 2 Atakule AVM 12.716 2 Sera Kütahya AVM 6.390
3 Akyaka Park 59.552 3 Antares AVYM 8.560 3 HighWay Outlet AVM 6.240
4 Kanyon AVM 50.971 4 Kentpark AVM 4.648 4 Kayseri Park AVYM 5.468
5 Emaar Square Mall 20.352 5 Tepe Prime Avenue 4.484 5 MalatyaPark AVM 5.106
6 Trump AVM 15.478 6 Nata Vega Outlet 4.461 6 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.820
7 Capitol AVM 15.350 7 Cepa AVM 3.581 7 Gebze Center 4.463
8 Buyaka AVM 13.638 8 Armada AVM 3.353 8 Deepo Outlet Center 3.835
9 Viaport Asia Outlet 12.619 9 Atlantis AVM 3.156 9 Korupark AVM 3.565

10 İstinyePark AVM 10.345 10 Gordion AVM 2.721 10 Park Afyon AVM 3.443
11 Astoria AVM 8.156 11 Panora AVYM 2.621 11 Espark AVM 3.354
12 Zorlu Center 7.853 12 ACity Outlet 2.271 12 17 Burda AVM 3.071
13 Akasya AVM 7.654 13 Taurus AVM 2.210 13 Bursa Kent Meydanı AVM 3.027
14 Sapphire Çarşı 5.768 14 Arcadium AVM 1.889 14 Forum Mersin AVM 2.931
15 Marmara Forum AVM 5.749 15 Next Level AVM 1.842 15 Antalya Migros AVM 2.878
16 ArenaPark AVYM 5.578 16 365 AVM 1.759 16 Palladium Antakya AVM 2.310
17 İsfanbul AVM 5.480 17 Bilkent Center AVM 1.700 17 Outlet Center İzmit 2.284
18 Palladium AVM 5.286 18 Forum Ankara Outlet 1.640 18 Forum Gaziantep AVM 2.145
19 Galleria Ataköy AVM 4.879 19 Anatolium Ankara AVM 1.310 19 Forum Bornova AVM 2.132
20 Watergarden İstanbul 4.713 20 Podium Ankara AVM 1.250 20 Zafer Plaza AVM 2.096

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 64.444 1 ANKAmall AVM 113.679 1 TerraCity AVM 67.843
2 Zorlu Center 59.541 2 Antares AVYM 32.433 2 Mavibahçe AVM 62.881
3 City's Nişantaşı AVM 57.305 3 Gordion AVM 25.530 3 Kulesite AVM 33.867
4 İstinyePark AVM 43.766 4 Nata Vega Outlet 24.831 4 Park Afyon AVM 33.764
5 Akyaka Park AVM 38.335 5 Atlantis AVM 22.938 5 M1 Adana AVM 33.730
6 Watergarden İstanbul 36.770 6 Cepa AVM 22.780 6 Optimum - İzmir 32.489
7 İsfanbul AVM 34.738 7 Armada AVM 20.287 7 Agora AVM 31.096
8 Marmara Park AVM 34.189 8 ACity Outlet 18.812 8 Point Bornova AVM 30.832
9 Mall of İstanbul 33.916 9 Kentpark AVM 18.725 9 41 Burda AVM 29.467

10 Kanyon AVM 32.349 10 Podium Ankara AVM 18.218 10 Forum Bornova AVM 29.149
11 Hilltown AVM 32.179 11 Panora AVYM 17.040 11 Westpark Outlet AVM 26.966
12 Maltepe Park AVM 29.162 12 Metromall AVM 15.798 12 Agora Antalya AVM 25.333
13 Meydan İstanbul AVM 28.049 13 Bilkent Center AVM 13.088 13 Antalya Migros AVM 23.204
14 Trump AVM 24.471 14 Atakule AVM 12.709 14 Agora Adapazarı AVM 22.338
15 Forum İstanbul AVYM 23.954 15 Forum Ankara Outlet 12.467 15 Mall of Antalya AVM 21.933
16 Vadi İstanbul AVM 23.714 16 Arcadium AVM 11.333 16 17 Burda AVM 20.392
17 Viaport Asia Outlet 22.294 17 Taurus AVM 10.148 17 39 Burda AVM 19.155
18 Aqua Florya AVM 21.940 18 One Tower AVM 9.558 18 Korupark AVM 18.639
19 Akmerkez AVM 21.066 19 Next Level AVM 9.322 19 Endülüs Park 17.432
20 Kale Outlet Center 19.006 20 Kartaltepe AVM 7.466 20 Kent Meydanı AVM 17.170

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM



99

 Haberler / MALl&MOTTO 

www.fsreklam.com.tr

Konser • Defile • İmza Günü • Basın PR • Açılış Organizasyonu
Grafik Tasarım • Çocuk Etkinlikleri • Sosyal Medya • Söyleşi 
Özel Etkinlikler • Tv&Radyo Prodüksiyon



100

MALl&MOTTO / Röportaj

Sevgili Emre “Aslında Yok” ismini verdiğin yeni şarkını 
dinleyicilerin ile buluşturdun. Şarkının hikayesi nedir?

Evet 27 Kasım’da tüm radyo & tv ler aracılığı ile dinleyi-
cilere ulaştı.Şarkının hikayesi şöyle ; Ben genelde bir şarkı 
ortaya çıkarırken önce müziğini sonra sözlerini yazarım; 
ama bu sefer tamamen spontane olarak söz,müzik hatta 
aranjesi bile bir anda çıkıverdi.

Biraz da “Aslında Yok” un klibinden bahsedelim…Kim 
yönetti,size kimler eşlik etti? 

Bir önceki single çalışmam “Deli Gibi”de de birlikte ça-
lıştığım yönetmen Göksel Balaban çekti. Benim için bir 
sürecin parçasıydı.İlk single’ım “Yok Sana” ve “Deli Gibi” 
den sonra stüdyomu kurmak için bir süre ara vermiştim 
ve “Aslında Yok” bu süreçte çıktı.Stüdyomda çaldığım ilk 
gitarlar ve davulları hep “Aslında Yok” un üzerinde de-
nemiştim ; ve klibi de  stüdyoda çekerek şarkının hika-
yesi tamamlanmış oldu.Klipte bana Dream TV ve Dream 
Türk’ten sizin de tanıdığınız sunucu arkadaşım Melis Baş-
tuğ eşlik etti.

Berklee College of Music mezunusun. Yurt dışında alı-
nan müzik eğitiminin müzik hayatına ne gibi bir kat-
kısı oluyor?

Bence en önemlisi farklı kültürlerden bir çok insanla ta-
nışmak ve onlarla müzik yapmak. Tabi bu okula gelen in-
sanların çoğunun hayalleri çok büyük oluyor; bu da aslına 
bakarsanız sizi profesyonel müzik hayatına hazırlayan bir 
durum . Hepsi en iyi olmayı hedefleyerek bu okula giren 
insanlar. Amerika dünya müziğinin en önemli noktası ol-
duğu için; çocukluğumdan beri dinlediğim müziklerin na-
sıl icra edildiğini görmek ve o havayı solumak kafanızda 
hikayeyi tamamlamanıza neden oluyor.

Emre Atabay:
“Gerek sahnede gerek 
ise internet üzerinden, 
performanslarımı 
dinleyicilerimle 
paylaşarak devam 
edeceğim.”
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Sıradaki projen ne olacak?

Single çalışmalarım art arda gelmeye de-
vam edecek ama en önemlisi, müziği canlı 
olarak ta dinleyiciye aktarmak bu anlamda 
ilk hedefim. Gerek sahnede gerek ise inter-
net üzerinden, performanslarımı dinleyicile-
rimle paylaşarak devam edeceğim.

Emre’nin bir günü nasıl geçer?

Çoğunlukla stüdyomdayım, aynı zamanda 
başka sanatçıların şarkılarının aranjeleri-
ni de yaptığım için, kendi işlerimle birlikte 
ancak yetişebiliyorum. Her güne başlarken 
biraz gitar çalıp,şarkı söylerim. Sonra stüd-
yodaki işlerimi toparlayıp mutlaka spora gi-
diyorum. Spordan döndüğüm an itibariyle 
yine stüdyoda çalışmalara devam :) Geride 
kalan zaman olduğunda arkadaşlarımla 
programlar yapıp sosyalleşebiliyorum. 

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

En çok gittiğim yer kesinlikle “Akasya Avm”.
Önceden de beğendiğim bir alışveriş mer-
keziydi ve tesadüfen yakında oturuyorum. 
Açık alanları olan ve bana göre kolay ulaşı-
labilen bir yerde.

Kıyafetlerinde “olmazsa olmaz”ınız var 
mıdır?

Olmazsa olmaz dediğim bir takıntım yok.

Giyim tarzını nasıl tanımlarsın?

Düz renkleri ve minik detayları seviyorum. 
Kontrast benim için çok önemli. Mutlaka 
bir yerimde olmalı. Genelde kıyafetlerimle 
kişisel bağ kurarım; o yüzden hep özel bir 
parça ararım; bu beyaz bir t-shirt bile olsa… 
Yakasındaki küçük bir detay bile benim için 
çok şeyi değiştiriyor. Özetle casual ama şık 
olmayı seviyorum.

“Asla giymem” diyeceğin bir şey var mı?

Siyah ve kahverengi bir araya geldiği zaman 
hoşlanmıyorum. Bir de blue jean pek sev-
mem.

Vazgeçemediğin bir aksesuarınız var mı?

Gözlük,bileklik ve kolye. Seçmek çok zor.
Aksesuar seviyorum.

Kıyafet dolabını açtığınızda en çok hangi 
renk ağırlıklı?

Siyah, beyaz ve mavi.

Alışveriş yapmayı sever misin? Tek başı-

na mı yoksa yanında birisi ile mi alışveriş 
yapmayı tercih edersin?

Çok seri alışveriş yapan biriyim... Bir mağa-
zaya girdiğimde gözümle hızlı bir şekilde 
bana göre bir şey var mı yok mu diye ba-
kınca direkt anlarım. Bunun yanı sıra kalıp 
benim için çok önemli. Denemeden hiçbir 
şey almayı tercih etmem. Yalnız veya değil 
iki türlü de alışveriş yapmak benim için hiç 
sorun değil. 

Son olarak sizce avm'ler  .................(boş-
luğu doldurabilir misiniz?)

Daha yeşil ve yaşanabilir yerler olmalı.
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ASTON MARTIN VANTAGE RENKLENDİ

Aston Martin Vantage, 4 farklı renk seçene-
ğine daha kavuştu. Temmuz ayında neon 
yeşil rengi ile Türkiye’de lanse edilen ve 
satışa sunulan Vantage, ‘beyaz’, ‘gümüş’, 
‘kırmızı’, ‘lime yeşili’ ve ‘china gri’ renkleriyle 
Aston Martin Türkiye Showroom’unda yeri-
ni aldı. Markanın en güçlü temsilcilerinden 
Vantage, keskin hatları, kaslı görüntüsü, 
mükemmel yol tutuşu ve 4 litrelik V8 moto-
ru ile sürüş keyfini zirveye çıkarıyor.

İngiliz devi Aston Martin’in spor otomo-
bil segmentinde ikon modeli haline gelen 
Vantage serisi, yeni renklerine kavuştu. 
D&D Motorlu Araçlar güvencesiyle satışa 
sunulan Vantage, ‘beyaz’, ‘gümüş’, ‘kırmızı’, 
‘lime yeşili’ ve ‘china gri’ renkleriyle showro-
omda yerini aldı. Aston Martin tarafından ilk 
kez 1951 yılında DB2 modelinin yüksek per-
formans motorlu versiyonu olarak sunulan 
Vantage, dinamik ve net hatlara sahip spor 
otomobil kokpiti, konforlu sürüş dinamiği 
ve agresif görüntüsü ile dikkatleri fazlasıyla 
üzerine çekmeyi başarıyor. Yüksek iç mekan 
teması ve daha alçakta konumlandırılmış 
sürücü koltuğu derinlemesine bir sürüş de-
neyimi sunuyor. Döner-basmalı düğme ve 
kumanda sistemleriyle kullanıcıya dokunsal 
ve kolay kullanım imkanı da mevcut. Aynı 
şekilde, değiştirilerek üçgen formuna geti-
rilen PRND vites düğmeleri ile başlıca ku-
manda düğmeleri, net sınırlarla birbirlerin-
den ayrılıyor. Depolama alanı açısından da 
cömert olan iç mekanda, koltukların arka-
sında kullanıma uygun bir alan ve geniş, iki 
katlı depolama bölmeleri yer alıyor. Aston 
Martin Vantage’ın 350 bin Euro ile 425 bin 
Euro arasında satış fiyatı bulunuyor.
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