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TAHİR ÇELİK
GLA GAYRİMENKUL YÖNETİM KİRALAMA VE 

            DANIŞMANLIK A.Ş YÖNETİM KURULU BAŞKANI

“YENİLİKÇİ KONSEPTİMİZLE, ULUSAL VE ULUSLARARASI
MARKALARI BİR ARAYA GETİREREK MİSAFİRLERİMİZE

SIRADIŞI BİR ALIŞVERİŞ KEYFİ SUNUYORUZ.”

CENK ALPER
SABANCI HOLDİNG CEO'SU

ENERJİ İŞ KOLUMUZDA SATIŞLARIMIZI 2019'UN
İLK YARISINDA %25 BÜYÜTTÜK.

ÇAĞLAR GÖĞÜŞ
DOĞAN HOLDİNG CEO'SU

ZORLUKLARA RAĞMEN BÜYÜMEYİ
SÜRDÜRDÜK.

COLMAN DEEGAN
VODAFONE TÜRKİYE CEO'SU

TÜRKİYE'NİN YERLİ VE MİLLİ
ÜRETİM KAPASİTESİNİN GELİŞMESİNE

KATKIDA BULUNMAYA DEVAM EDECEĞIZ.

LEVENT ÇAKIROĞLU
KOÇ HOLDİNG CEO'SU

YATIRIMLARIMIZ FAALİYETLERİMİZE
İVME KAZANDIRIYOR.

KEMAL BAŞTÜRK
İSFANBUL ALIŞVERİŞ MERKEZİ YÖNETİM DİREKTÖRÜ

İSFANBUL ALIŞVERIŞ MERKEZİ OLARAK
'EĞLENCE VE ALIŞVERİŞİN BAŞKENTİ' MOTTOSUYLA

TÜM SÜREÇLERİMIZİ YÖNETİYORUZ.

A V M  V E  P E R A K E N D E  S E K T Ö R Ü N Ü N  H A B E R C İ S İ
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AVM
Yönetimi

AVM
Kiralama

Proje ve Konsept
Geliştirme

Varlık
Yönetimi

Finans
Yönetimi

Bir İş Ortağından Fazlası

www.playpark.com.trwww.playpark.com.tr
Birlikte ve Mutlu

100 TL
 yükleme 
yapanlara

200 TL 
yükleme

 yapanlara

K
ALEMLİK+20TL BON

U
S ÇANTA+70TL BONUS

Kampanya stoklarla sınırlıdır.
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Herkese merhaba,

Mall&Motto yeni sayımızda yine birbirinden güncel, yatırımcıların ve son 
kullanıcının ihtiyaçlarını karşılayacak içerikler ile karşınızdayız.

Bu ay size dönemsel pazardan bahsetmek istiyorum. Popüler bir mesele 
aslında kendisi. Bir sorun olarak görmemin sebebi de yatırımcıyı finalde 
üzüyor olmasından kaynaklanıyor. Mesela; Lokma! Bir İzmir’li olarak şunu 
söyleyebilirim; içinde krema istemiyorum :) işin komik tarafından ziyade bir 
anda etrafımızı saran, yan yana, üst üste, her sokakta, AVM’lerde hop bi anda 
gözünde… E böyle olunca, şu kadar para yatırıyorsun bu kadar kazanıyorsun 
durumu sürekli bir akış değil. 

Sırf tutuyor diye dönemsel bir konunun üstüne bu denli düşmek. Büyük risk 
mi? Kolaycılık mı? 

Bana gore tam bir plansızlık. Histeri krizi gibi bir şey. Donanımlı, hikayesi olan, 
hayalperest, üreten ve uzun zaman boyunca bizimle olacak tarihi…dükkanlara, 
tadlara, kıyafetlere, markalara ihtiyacımız var. 

Bakın 2019 yılında Türkiye’de 23 AVM kapandı. Çünkü fonksiyonlarını 
yitirdiler. Hemen yanına daha gösterişlisi, daha dahası açıldı.

Bilmem ne şehrinin ilk AVM’siyim diye övünenlerin çoğu yenilere yenildi. 
Üzücü…Mimari değişti, ihtiyaçlar ve en önemlisi de konuya bakış değişti. Bu 
işin araştırmasını yapanlar Anadolu’da üç yıl içinde bunun üç katı AVM’nin bu 
şekilde son bulacağını ön görüyorlar.

Şimdi dönelim Lokma konusuna, bir sahibinden sitesine bir sürü devretmek 
isteyen Lokmacı var. Ya da çoktan batan!
Niye mi?

Şarkı tutunca aynısında yapmaya çalışanların şarkısının tutmadığı gibi bi şey.
Alametifarikası bu!

İyi Okumalar,
Yasemin Şefik

MErhABA

Genel Yayın Yönetmeni ve Yazı İşleri Müdürü
Yasemin ŞEFİKGenel Yayın Yönetmeni

Yazı İşleri Müdürü
Yasemin Şefik

Genel Direktör
C.Serhat Türkkan

Genel Koordinatör
Emine Türkkan

Görsel Yönetmen
Şule Tepeyurt

Baskı
Maviay Ofset

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

Beşiktaş / İSTANBUL

Yayın Türü
Yaygın Süreli Yayın

Aylık Yayınlanır

Web
www.mallandmotto.com

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

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

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

Facebook / Twitter
/mallandmotto

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

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

FS Reklam Ltd. Şti.’nin Ücretsiz Yayınıdır.

MALL&MOTTO
A V M  V E  P E R A K E N D E  S E K T Ö R Ü N Ü N  H A B E R C İ S İ





İkinci çeyrekte önemli pazarlarımızdaki 
makroekonomik ve politik zorluklara rağmen iyi 
sonuçlar elde etmeye devam ettik.

Zorluklara rağmen büyümeyi sürdürdük.

Enerji iş kolumuzda satışlarımızı 2019’un ilk 
yarısında %25 büyüttük.

Türkiye’nin yerli ve milli üretim kapasitesinin 
gelişmesine katkıda bulunmaya devam 
edeceğiz.

İsfanbul Alışveriş Merkezi olarak’Eğlece 
ve alışverişin başkenti’ mottosuyla tüm 
süreçlerimizi yönetiyoruz.

Yenilikçi konseptimizle , ulusal ve uluslararası 
markaları bir araya getirerek misafirlerimize sıra 
dışı bir alışveriş keyfi sunuyoruz.

Yatırımlarımız faaliyetlerimize ivme 
kazandırıyor.

İhracatımız başarılı seyrini devam ettiriyor.

İçİndekİlerİçİndekİler
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Coca-Cola İçecek CEO’su

Doğan Holding CEO’su

Sabancı Holding CEO’su

Vodafone Türkiye CEO’su

Kemal Baştürk
İsfanbul Alışveriş Merkezi Yönetim Direktörü

Tahir Çelik
GLA Gayrimenkul Yönetim Kiralama ve Danışmanlık

Levent Çakıroğlu
Koç Holding CEO’su. 

İsmail Gülle

Burak Başarır

Çağlar Göğüş

Cenk Alper

Colman Deegan

TİM Başkanı

A.Ş.Yönetim Kurulu Başkanı
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Ev dışı tüketim sektörüne yönelik çözüm-
ler sunan Eczacıbaşı Profesyonel; Türkiye 
Araştırmacılar Derneği’nin, başarılı araştır-
ma projelerini ödüllendirdiği Baykuş Ödül-
leri’nde ‘Altın Ödül’e layık görüldü. “Meraklı 
Baykuş” kategorisinde bu yıl gerçekleştirdiği 
’Dijital Dünyaya Bakış ve Çevre Duyarlılığını 
Anlama’’ isimli araştırmasıyla yarışan Eczacı-
başı Profesyonel, sektörde bir ilki gerçekleş-
tirdiği ve farklı bir bakış açısı sunduğu için 
yarışmadan ‘Altın Ödül’le döndü.

Türkiye Araştırmacılar Derneği’nin 2013 yı-
lından bu yana araştırmanın iş süreçlerine 
sağladığı katma değeri, etkiyi ve önemini 
vurgulamak amacıyla düzenlediği Baykuş 
Ödülleri, sahiplerini buldu.  Ev dışı tüketim 
sektörünün akıllı üreticisi Eczacıbaşı Profes-
yonel, “Dijital Dünyaya Bakış ve Çevre Du-
yarlılığını Anlama’’ isimli araştırmasıyla “Me-
raklı Baykuş” kategorisinde Altın Ödül’ün 
sahibi oldu. 3 Eylül Salı günü Beşiktaş Four 
Seasons Oteli’nde gerçekleştirilen ödül tö-
reninde Altın Ödül’ü Eczacıbaşı Profesyonel 
adına Müşteri Deneyim Müdürü Burçin Tü-

ECZACIBAŞI PROFESYONEL BAYKUŞ ÖDÜLLERI’NDEN ‘ALTIN ÖDÜL’LE DÖNDÜ

zemen ve Müşteri Deneyim Yöneticisi Başak 
Kule Erdoğan aldı. 

Sektörde bir ilki gerçekleştirerek Altın 
Ödül’ü kazandı

Bu yıl Sia Insight firmasıyla birlikte B2B ala-
nında yürüttüğü ‘’Dijital Dünyaya Bakış ve 
Çevre Duyarlılığını Anlama’’ araştırmasıyla 
sektöründe bir ilke imza atan Eczacıbaşı Pro-
fesyonel’in Müşteri Deneyim Müdürü Burçin 
Tüzemen, aldıkları Altın Ödül’le ilgili olarak 
şunları söyledi; “Eczacıbaşı Tüketim Ürünleri 
çatısı altında bulunan Eczacıbaşı Profesyonel 
olarak, profesyonel temizlik, hijyen ve içecek 
alanlarındaki çözümlerimizle yaklaşık 11 bin 
işletmenin en yakın iş ortağıyız. Sia Insight 
firmasıyla birlikte yürüttüğümüz araştırmay-
la amacımız, ev dışı tüketim sektöründe yer 
alan satın alma sorumlularının dijitalleşmeye 
bakış açısını ve çalıştıkları firmaların çevreye 
duyarlılığını anlamaktı. Sektörün en yakın 
çözüm ortağı olarak, yaşadıkları sorunları 
anlamak, beklentilerini bilmek, dijitalleşme-
nin onlar için ne ifade ettiğini keşfetmek bi-

zim için çok önemli. Çünkü yenilikçi ürün ve 
çözümlerimiz müşteri ve kullanıcılarımızın 
ihtiyaç ve beklentilerine göre şekilleniyor. 
Araştırmamızın sektörümüzde bir ilk olma-
sı ve yeni bir vizyon katması nedeniyle Altın 
Ödül’le taçlandırılması bizim için gurur veri-
ci. Sektörünün öncü firmalarından Eczacıba-
şı Profesyonel olarak, bu ödülün bize kattığı 
motivasyonla Türkiye’deki ev dışı tüketim 
sektörünün gelişimi için en iyisini yapmaya 
devam edeceğiz” 

Şirketleri anlayanlar Meraklı Baykuş ka-
tegorisinde yarıştı

Bu yıl yedincisi düzenlenen Baykuş Ödülle-
ri’nde B2B alanında yapılan araştırmalar Me-
raklı Baykuş kategorisinde değerlendirildi. 
Özel sektör veya kamu alanında iş sorunsal-
larını çözmek, performans takip etmek veya 
sektör dinamiklerini anlamak için yapılan 
araştırmaların yarıştığı kategoride Eczacıbaşı 
Profesyonel’in işletmelerin satın alma so-
rumlularına yönelik 2019 yılı başında yürüt-
tüğü araştırması Altın Ödül kazandı.





12

MALl&MOTTO / Haberler

Divan Grubu; eğitim, yetenek 
yönetimi ve liderlik gelişimi alan-
larında sektörün Oscar’ı olarak 
kabul gören dünyanın en pres-
tijli danışmanlık şirketlerinden biri 
olan Brandon Hall Group tarafın-
dan Mükemmellik Ödülü’ne la-
yık görüldü. Divan Grubu; bronz, 
gümüş ve altın kategorilerinde 
verilen ödüllerde “Geri Bildirim 
ve Takdir Kültürü-Kültürel Dönü-
şüm Projesi” ile altın ödülün sahi-
bi oldu.

Turizm ve Yeme-İçme sektörlerinde Türki-
ye'nin öncü şirketlerinden olan Divan Gru-
bu; uluslararası arenada prestijli bir ödülün 
sahibi oldu. Divan Grubu; köklü kültürünü 
ve başarılarını geleceğe taşımak, çalışan 
bağlılığını ve gelişimini sürdürülebilir kıl-
mak amacıyla hayata geçirdiği ‘Geri Bildi-
rim ve Takdir Kültürü-Kültürel Dönüşüm 

Projesi’ insan kaynakları alanında dünya-
nın en prestijli ödülleri arasında yer alan 
Brandon Hall Mükemmellik Ödüllerinde 
altın ödül ile taçlandırıldı. 25 farklı ülke-
den uluslararası markaların değerlendi-
rildiği ödül kapsamında aday projeler, 
uzmanlardan oluşan uluslararası bir jüri 
tarafından incelendi ve içerik zenginliği, 
uygulama süreci, inovasyon ve yarattığı 
ölçülebilir faydalar gibi kriterleri dikkate 
alındı. Ödül töreni, Şubat 2020’de Flo-
rida’da düzenlenecek Uluslararası İnsan 
Yönetiminde Mükemmellik Konferansı’n-
da gerçekleşecek. Divan Grubu CEO’su 
Richard Appelbaum konuya ilişkin yap-
tığı açıklamada; “Divan Grubu olarak, en 
önemli sermayemiz gördüğümüz çalı-
şanlarımıza yatırım yapmaya devam edi-
yoruz. Bu alanda çeşitli projeler hayata 
geçirerek çalışmalarımızı sürdürüyoruz. 
Özveriyle yürüttüğümüz çalışmalarımızın 
sonucunda da insan kaynakları projeleri-
mizin uluslararası arenada mükemmellik 
ödüllüyle taçlandırılmasının mutluluğunu 
yaşıyoruz” dedi. 

Divan Grubu’nun, Geri Bildirim ve Tak-
dir Kültürü - Kültürel Dönüşüm Projesi 
grubun köklü kültürünü ve başarıları-
nı geleceğe taşımak amacıyla hayata 
geçirildi. Odağında çalışanların mut-
luluğu, bağlılığı ve gelişimi olan proje 
kapsamında; işe alımdan performans 
yönetimine, çalışan bağlılığından ka-
riyer yönetimine tüm insan kaynakları 
süreçleri ve araçları, yapıcı geri bildirim, 
sürekli öğrenme ve başarıların takdir 
edilmesi üzerine yeni baştan tasarlan-
dı. Tasarım Odaklı Düşünce metoduy-
la yürütülen çalışmalarda, tüm Divan 
Grubu’nda bu kültürü güçlendirecek ve 
yaygınlaştıracak 100’ün üzerinde Divan 
Kültür Elçisi aktif rol oynadı. Divan Gru-
bu’nun dört farklı ülkede görev yapan 
3 bini aşkın çalışanının 2 sene boyunca 
devam eden eğitim ve çalıştaylara ka-
tıldığı proje kapsamında, her seviyeden 
yönetici ve çalışan projenin tasarımına 
ve uygulanmasına aktif olarak katılım 
sağladı ve projenin başarısında önemli 
rol oynadı.

DIVAN 
GRUBU’NA
BRANDON 
HALL 
GROUP’TAN 
MÜKEMMELIK 
ÖDÜLÜ

Richard Appelbaum                                                                           
Divan Grubu CEO’su
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Coca-Cola İçecek, yılın ikinci çeyreğinde 
FAVÖK’ünü bir önceki yılın aynı dönemine 
göre %26 artırırken, net satış %25 artışla 3,9 
milyar TL olarak kaydedildi. Satış hacmi ise 
bir önceki yılın aynı dönemine göre %1,8 
yükselerek, 415 milyon ünite kasaya ulaştı. 
Coca-Cola İçecek CEO’su Burak Başarır, “Yı-
lın ilk yarısında güçlü gelir artışı ve disiplinli 
maliyet yönetimi, FAVÖK marjını korumamı-
zı sağladı” dedi ve başarılı piyasa uygulama-
ları sayesinde zorlukları fırsatlara dönüştür-
meye ve değer yaratmaya kararlılıkla devam 
edeceklerini belirtti.

Anadolu Grubu’nun ana hissedarı oldu-
ğu Türkiye, Orta Doğu, Orta Asya ve Pa-
kistan’da 10 ülkede toplam 26 fabrika ve 
8.500’e yakın çalışanıyla faaliyet gösteren 
Coca-Cola İçecek (CCI), 2019 yılının ilk yarı-
sına ilişkin finansal sonuçlarını açıkladı. Yılın 
ikinci çeyreğinde FAVÖK’ünü bir önceki yılın 
aynı dönemine göre %26 artıran CCI’ın net 
satışı da %25 artışla 3,9 milyar TL olarak ger-
çekleşti. Satış hacmi ise bir önceki yılın aynı 
dönemine göre %1,8 yükselerek 415 milyon 
ünite kasaya ulaştı.

COCA-COLA İÇECEK IKINCI ÇEYREKTE GÜÇLÜ 
PERFORMANSINI KORUMAYA DEVAM EDIYOR

2019 yarıyıl sonuçları ile ilgili açıklama ya-
pan Coca-Cola İçecek CEO’su Burak Başa-
rır, “İkinci çeyrekte önemli pazarlarımızdaki 
makroekonomik ve politik zorluklara rağ-
men iyi sonuçlar elde etmeye devam ettik. 
Güçlü gelir artışı ve disiplinli maliyet yöne-
timi, FAVÖK marjını korumamızı sağladı. 
Türkiye operasyonları önceki yılın aynı dö-
nemindeki güçlü büyümeyi sürdürerek, iv-
mesini korudu. Ayrıca, GCCL* kapsamında 
“Her Yönden En İyi Müşteri ve Ticari Pazar 
Ödülü”nü aldık” dedi. 

CCI’ın, Londra Borsası ve Financial Times or-
taklığında, bağımsız bir organizasyon olan 
FTSE tarafından çevre, toplum ve yönetişim 
alanında yüksek performans gösteren şir-
ketleri belirleyen FTSE4GOOD ‘Gelişmekte 
Olan Piyasalar Endeksi'ndeki yerini koruma-
ya devam ettiğini belirten Başarır; “Sorum-
lu yatırım endeksi olarak tanımlanan ve 20 
ülkeyi kapsayan FTSE4GOOD Endeksi’nde 
yerimizi korumaktan memnunuz. Başarılı 
piyasa uygulamalarımız sayesinde zorlukları 
fırsatlara dönüştürmeyi ve değer yaratmayı 
kararlılıkla sürdürürken, daha az tüketerek 

daha fazla üretmeye dayalı sürdürülebilirlik 
anlayışımız ile bu alanda projeler geliştirme-
ye de devam edeceğiz” dedi.

Bölgelerde güçlü performans sürüyor

CCI’ın yılın ikinci çeyreğinde kaydettiği güç-
lü performansa tüm bölgeler önemli kat-
kı sağladı.  Pakistan ve Orta Doğu’da satış 
performansında iyileşme kaydedilirken; Orta 
Asya ise çift haneli büyüme ile ön plana çıktı.  

2019’a Dair Beklentiler

Yılın ilk yarısını çift haneli gelir ve FAVÖK bü-
yümesiyle tamamlarken, kaliteli büyümeye 
odaklanmaya devam ettiklerini dile getiren 
Burak Başarır, “Bazı uluslararası operasyon-
larımızdaki pazar koşullarının zorlayıcı ol-
maya devam etmesi nedeniyle satış hacmi 
beklentimizi aşağı yönlü revize ederken, 
Türkiye’de gazlı içecek kategorisindeki güç-
lü büyüme ile maliyet tasarrufu uygulamala-
rımıza bağlı olarak, net satış geliri büyümesi 
ve FAVÖK marjı beklentilerimizi koruyoruz” 
değerlendirmesinde bulundu.

Burak Başarır                                                                         
Coca-Cola İçecek CEO’su



15

 Haberler / MALl&MOTTO 



16

MALl&MOTTO / Haberler

Sabancı Holding’in konsolide satışları, 2019 
yılının ilk altı ayında bir önceki yılın aynı 
dönemine göre %24 artarak 30 Milyar 372 
Milyon TL oldu. Sabancı Holding konsolide 
faaliyet karı ise, 2019 yılının ilk altı ayında 
4 Milyar 903 Milyon TL olarak gerçekleşti.  
Sabancı Holding’in toplam varlıkları 2019 
yılının ilk altı ayı itibari ile 394 Milyar 190 
Milyon TL’ye ulaşırken; toplam konsolide 
ana ortaklığa ait özkaynakları ise 30 Milyar 
523 Milyon TL oldu. 

Sabancı Holding 2019 yılının ilk altı ayın-
daki finansal sonuçlarını açıkladı. Sabancı 
Holding CEO’su Cenk Alper konuya iliş-
kin yaptığı açıklamada şunları kaydetti: 
“Sabancı Topluluğu olarak, 2019 yılını ilk 
yarısını paydaşlarımıza ve ülkemize değer 
yaratma önceliğimizle tamamladık. Risk 
yönetimine verdiğimiz önem ve nakit odak-
lı yaklaşımımızla özkaynaklarımızı daha da 
güçlü hale getirdik. Enerji iş kolumuzda 
satışlarımızı 2019’un ilk yarısında %25 bü-

yüttük.  Dengeli enerji portföyümüzün ve 
Türkiye’nin enerji güvenliği odaklı hizmet-
lerimizin avantajını bu dönemde de yaşa-
dık. Enerjisa Üretim, ağırlıklı hidroelektrik 
üretiminden kaynaklı olmak üzere, geçen 
yıla kıyasla operasyonel performansında 
kaydettiği yüksek ivme ve güçlü finansal 
pozisyonunun da olumlu etkisiyle net ka-
rında önemli artış elde etti.  Ayrıca ikincisi 
yapılan Rüzgar Yenilenebilir Enerji Kaynak 
Alanları (YEKA) ihalesinde Enerjisa Üre-
tim’in Aydın ve Çanakkale Bölgeleri'n-
de kazandığı 500 MW'lık kapasite ile de 
toplam kapasitemizin 4.107 MW'a ulaşma 
potansiyelini yakaladık. Bu başarılı sonu-
cun da olumlu yansımalarını önümüzdeki 
dönemde göreceğimize inanıyoruz. 

Sanayi tarafında ise, Axiom Materials’ı 
bünyemize katarak, Kordsa’yı seramik 
matriks kompozitler alanında iddialı bir 
konumuna taşıdık. Kordsa kompozit ala-
nındaki satınalmalarıyla,  global ölçekte 

ileri malzeme teknolojileri üreten bir şir-
kete dönüşürken; Türkiye’deki yatırımları-
mıza da devam ediyoruz.  Yakın zamanda 
100 milyon TL yatırım ile İzmit fabrikamız-
daki ek polyester iplik hattımızı devreye 
aldık. 

Çimento iş kolumuzda, Bunol satınalma-
sı ile yurt dışı pazarlardaki konumumuzu 
güçlendirirken; ihracata yönelik faaliyet-
lerimizi de sürdüreceğiz. Sigorta sektö-
ründe de, etkin fon yönetimi bizi başarılı 
sonuçlara taşıdı. SabancıDx liderliğinde, 
şirketlerimiz dijital dönüşüm yol harita-
mıza uygun olarak çalışmalarını sürdürdü. 

Önümüzdeki dönemde de, Yeni Neslin 
Sabancı’sı vizyonumuzun gerektirdiği şe-
kilde, dinamik portföy yönetimi ve tekno-
loji odağımız doğrultusunda, stratejik he-
deflerimizden sapmadan paydaşlarımıza 
değer yaratmak için çalışmaya ve üretme-
ye devam edeceğiz”.

SABANCI HOLDİNG’İN SATIŞLARI 2019 İLK YARISINDA %24 ARTTI

Cenk Alper                                                                        
Sabancı Holding CEO’su
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Akaryakıt perakendesi iş kolunda verimlilik 
odaklı büyümeye devam ederken pazar pa-
yını da koruduğunu ve 2019 yılının ilk ya-
rısında % 9 büyümeyi başardığını belirten 
Göğüş açıklamasını şöyle sürdürdü: 

“Elektrik üretim ve ticaret iş kolumuz, Şah&-
Mersin RES’in Türkiye ortalama rüzgâr ka-
pasite faktörünün üzerinde üretim gerçek-
leştirmesi ve Erzurum GES’in de katkıları ile 
gelirlerini yıllık bazda % 85 gibi yüksek bir 
oranda arttırdı. Otomotiv sektöründe yaşa-
nan daralmaya rağmen, otomotiv ticaret ve 

pazarlama iş kolumuzda da gelirlerimizdeki 
büyüme yıllık bazda % 15 mertebesine ulaş-
tı. İnternet ve eğlence segmentinde yer alan 
Kanal D Romanya yatırımlarımız ise bu dö-
nem kârlılığımıza çok önemli katkı yaptı. Faa-
liyet kârımızın % 80 artışla 666 Milyon TL ola-
rak gerçekleşmesinde, geçen yıl tamamlanan 
medya ve perakende iş kollarındaki varlık sa-
tışları sonrası yaratılan nakdin, doğru yatırım 
araçlarında değerlendirilmesi de etkili oldu. 
Önümüzdeki dönemde de, stratejik hedefle-
rimizden sapmadan ve tüm paydaşlarımıza 
değer katarak büyümeye devam edeceğiz.”

DOĞAN 
HOLDING ILK 
ALTI AYDA 
FAALIYET 
KÂRINI % 80 
ARTIRDI
Doğan Holding 2019 yılı ikinci çey-
rek sonuçlarını açıkladı. Doğan 
Holding’in konsolide satış gelirleri, 
2019 yılının ilk altı ayında bir önceki 
yılın aynı dönemine göre % 20 ar-
tarak 6 Milyar 229 Milyon TL oldu. 
Doğan Holding konsolide esas 
faaliyet kârı ise, 2019 yılının ilk altı 
ayında bir önceki yılın aynı döne-
mine göre % 80 artarak 666 Milyon 
TL olarak gerçekleşti.  

Doğan Holding’in Kamuyu Aydınlatma Plat-
formu’na (KAP) gönderdiği finansal tablola-
ra göre Faiz Amortisman Vergi Öncesi Kârı 
(“FAVÖK”), 2019 yılının ilk altı ayında 2018’in 
aynı dönemine göre % 14 artarak 334 mil-
yon TL olurken, Şirket’in ana ortaklığa ait 
net dönem kârı ise 2019 yılının ilk altı ayında 
452 milyon TL olarak gerçekleşti. 

‘Zorlu koşullara rağmen büyümeyi sür-
dürdük’

Doğan Holding CEO’su Çağlar Göğüş, Do-
ğan Holding’in ilk 6 aylık performansıyla il-
gili şu değerlendirmeyi yaptı: 

“Konsolide satış gelirlerimizdeki artışta, fa-
aliyette bulunduğu sektördeki zorlu eko-
nomik koşullara rağmen büyümeyi başaran 
akaryakıt perakendesi iş kolumuz etkili oldu. 
Beklentilerin ötesinde performans gösteren 
ve aynı zamanda yatırımlarına da hız kesme-
den devam eden elektrik üretim ve ticaret 
ise olumlu performansa katkı sağlayan bir 
diğer iş kolumuz oldu. Otomotiv sektörün-
de yaşanan % 44,8’lik daralmaya rağmen 
satışlarını artıran otomotiv ticaret ve pazar-
lama iş kolumuz ile turizm grubumuz da bü-
yümeye destek verdi. Sanayi Grubumuz ise 
ihracata ve katma değerli üretime odaklana-
rak satış gelirlerini muhafaza etti.”

Çağlar Göğüş                                                                        
Doğan Holding CEO’su
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Türkiye’nin uçtan uca dijitalleşmesi hede-
fiyle çalışmalarını sürdüren Vodafone, yerli 
ve milli teknolojilerin gelişimine öncülük et-
meyi sürdürüyor. Vodafone, Karadeniz Böl-
gesi’nde ULAK baz istasyonlarını başarıyla 
devreye aldı.

27 Ağustos 2019 – Türkiye’nin dijitalleş-
mesine liderlik etme vizyonuyla faaliyet 
gösteren Vodafone, yerli ve milli üretimin 
gelişmesine katkıda bulunmaya devam 
ediyor. Vodafone bu kapsamda Karadeniz 
Bölgesi’nde 150 ULAK baz istasyonunu ba-
şarıyla devreye alarak Türkiye’nin yerlileşme 
hedefine verdiği desteği bir adım daha ile-

VODAFONE’DAN YERLİ VE MİLLİ ÜRETİME TAM DESTEK

riye taşıdı.ULAK projesi için ilk günden bu 
yana her türlü desteği verdiklerini belirten 
Vodafone Türkiye CEO’su Colman Deegan, 
şunları söyledi:

“Vodafone Türkiye olarak, yerli ve milli 
ürün ekosisteminin büyümesini öncelikle-
rimizden biri olarak görüyoruz. Yazılım ve 
donanım alanında atılacak adımların yerli 
üreticilerle hayata geçirilmesini, teknoloji 
alanında Türkiye’nin dünyada söz sahi-
bi olması açısından önemli buluyoruz. Bu 
çerçevede, yerli ürün üreten ve ürünü şe-
bekemiz standartlarında olan her üreticiyle 
çalışıyoruz. Yerli ve milli üretim alanında 

bir örnek olan ULAK yerli baz istasyonu-
nun ticari olarak hizmet verebilmesi için ilk 
günden bu yana en fazla destek veren şir-
ketlerden biri olduk. Global tecrübemizi ve 
mühendislik bilgimizi en kapsamlı şekilde 
ULAK’ın geliştirilmesi için kullandık. Ağus-
tos ayı itibariyle de ULAK baz istasyonlarını 
ticari şebekemizde devreye almaya başla-
dık. Vodafone olarak, Türkiye’de yerli ve 
milli üretimi geliştirmeye yönelik çalışma-
ları ileriye taşımak için ULAK’ın bugünden 
gelecek teknolojilere hazırlanmasına ve 
Türkiye’nin yerli ve milli üretim kapasitesi-
nin gelişmesine katkıda bulunmaya devam 
edeceğiz.”

YERLİ VE MİLLİ BAZ İSTASYONU ULAK, 
VODAFONE ŞEBEKESİNDE CANLI OLARAK HİZMET VERMEYE BAŞLADI

Colman Deegan                                                                         
Vodafone Türkiye CEO’su
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Dünyanın en geniş orta açıklıklı asma köp-
rüsünü içinde barındıracak 1915Çanakkale 
Köprüsü ve Otoyolu Projesi, finansman ya-
pısı ile de dünyada beğeni topladı. Çoğun-
luğu uluslararası, 25 banka ve finans kurulu-
şu ile oluşturulan Projenin finansman yapısı 
PFI, Bonds&Loans, IJGlobal, IFN, EMEA Fi-
nance gibi dünyanın saygın kurumlarından 
11 global finans ödülü kazandı.

Tamamlandığında dünyanın en geniş 
orta açıklıklı asma köprüsünü de içere-
cek, 2022’de hizmete açılması planlanan 
1915Çanakkale Projesi ve Otoyolu Projesi, 
finansman yapısıyla da dünyanın günde-
minde.  

Ulaştırma ve Altyapı Bakanlığı Karayolları 
Genel Müdürlüğü (KGM) tarafından Yap-İş-
let-Devret (YİD) modeliyle ihale edilen ve 
inşaat çalışmaları Türkiye’den Limak ve Yapı 
Merkezi, Güney Kore’den Daelim ve SK E&C 
şirketlerinin kurduğu ortaklık tarafından 
yürütülen 1915Çanakkale Projesi, çoklu fi-
nansman yapısı ile dünyadaki sayılı projeler 
arasına girdi. Yapım ve işletme olmak üzere 
toplam sözleşme süresi 16 yıl 2 ay 12 gün 
olan proje için 3 milyar Avro’dan fazla yatı-
rım yapılması bekleniyor. 

10 farklı ülkeden toplam 25 banka ve finans 
kuruluşundan kredi sağlayan 1915Çanak-
kale Projesi aralarında PFI, Bonds&Loans, 
IJGlobal’in de olduğu dünyanın saygın ku-
rumlarından 11 global finans ödülü kazandı. 
Projenin finansmanı için 2018 Mart ayın-

da 2,265 milyar Avro tutarında beş yılı geri 
ödemesiz olmak üzere toplam 15 yıl vadeli 
kredi sağlandı. Bu kredinin % 70'lik kısmı 19 
yabancı banka ve finans kuruluşu, % 30'luk 
kısmı ise Akbank, Finansbank, Garanti Ban-
kası, İş Bankası, Vakıflar Bankası ve Yapı 
Kredi olmak üzere Türk bankaları tarafından 
temin edildi. 

“Güney Kore Exim bankalarından rekor 
finansman”

Türkiye için stratejik önem arz eden proje-
nin zamanında finanse edilebilmesi, kaynak 
çeşitliliğinin artırılması ve uluslararası kredi 
kuruluşlarının ilgisi ile kısa sürede önemli 
bir başarıya imza atıldığına değinen ÇOK 
A.Ş. Yönetim Kurulu Üyesi Başar Arıoğlu, bu 
başarıdan duydukları mutluluğu dile getir-
di. Arıoğlu, “Finansmanın temini için önde 
gelen Türk ve uluslararası finans kuruluşla-
rını bir araya getirdik. Diğer yandan proje 
finansmanı dünyanın saygın kurumları tara-
fından 11 ayrı ödüle layık görüldü. Önemli 
bir başarıya imza attık, bundan gurur duyu-
yoruz” dedi. 

Finansman yapısının büyüklüğüne ve çeşit-
liliğine dikkat çeken Arıoğlu, “Uluslararası 
proje finansman standartlarında yapılan-
dırılan kredi paketi, Export Credit Agency 
(ECA) ve İslami finansman yöntemlerini de 
içeren sekiz farklı kredi diliminden oluşuyor. 
Koreli ihracat kredi destek kuruluşları Korea 
Eximbank (Kexim) ve Korea Trade Insurance 
Corporation (K-SURE), 1 milyar Avro tutarın-

1915ÇANAKKALE PROJESİ’NE 11 GLOBAL FİNANS ÖDÜLÜ

daki nakit kredi ve garanti destekleri ile Tür-
kiye'deki bir proje için bugüne kadar tahsis 
edilen en büyük kredi paketi ile finansmanda 
yer aldı. Danimarka ihracat kredi destek ku-
ruluşu EKF ve İslam Kalkınma Grubu’na bağlı 
Yatırım ve İhracat Kredisi Sigortası Kuruluşu 
ICIEC de diğer kurumlar arasında” dedi. 

Altı kurumdan toplam 11 ödül

Londra’da 6 Şubat 2019’da Project Finan-
ce International (PFI) tarafından ‘Yılın Türk 
Finansmanı’ ödülü verilen 1915Çanakkale 
Projesi, Dubai’de Islamic Finance News (IFN) 
tarafından 10 Mart’ta düzenlenen IFN Ödül-
leri’nde ‘Yılın Proje ve Altyapı Finansmanı 
Ödülü’nü kazandı. 

Yine Londra’da 21 Mart’ta IJGlobal tarafın-
dan düzenlenen ödül töreninde Avrupa’da 
Otoyol Kategorisi’nin birincisi olan 1915Ça-
nakkale Projesi, ‘Türkiye’nin Finans Oscarla-
rı’ olarak bilinen ve ‘Türkiye Bonds & Loans 
Ödülleri’nde de ‘Yılın Proje Finansmanı’ ve 
‘Yılın Altyapı Finansmanı’ kategorilerinde bi-
rincilik ödüllerini kazandı. 

Lizbon’da 31 Mayıs’ta gerçekleştirilen Proxi-
mo Finans Ödülleri’nde ‘Yılın En İyi Exim Des-
tekli Projesi’ seçilen proje, son olarak Haziran 
ayında Londra’da düzenlenen EMEA Finance 
tarafından, Avrupa’nın ‘En İyi Proje Finans-
manı’ ve ‘En İyi Kamu Özel İşbirliği Projesi’, 
EMEA bölgesinin ‘En İyi Proje Finansmanı’, 
‘En İyi Yol Projesi’ ve ‘En İyi Sendikasyon Kre-
disi’ seçilerek beş ödül birden aldı.
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Kendi geliştirdiği yazılımı ve üretti-
ği müzikler ile 30 ülkede 700’den 
fazla firmaya telifli müzik, anons 
ve jingle yayını hizmeti sunan 
SMG, dünyanın en büyük online 
müzik endüstrisi platformu Music-
2Deal.com ile işbirliği yaptı. Bu 
işbirliği kapsamında SMG, Music-
2Deal.com’un Türkiye temsilcili-
ğini yürütecek…

Hali hazırda 30 ülkede, 10 bini aşkın nokta-
da 700’den fazla kuruma telifli müzik, anons 
ve jingle yayını hizmeti sunan SMG, yeni bir 
global işbirliğine imza attı. 

Dünya çapında 10 binden fazla üyesi olan, 
20 ülkede faaliyet gösteren özel müzik iş 
ağı Music2Deal.com’un Türkiye temsilciliği 
üstlenen SMG, bundan böyle Türkiye mü-
zik endüstrisine global işbirlikleri için dijital 
platform sunacak. 

Dünyanın en büyük B2B online müzik en-

düstrisi platformu olan Music2Deal.com 
hakkında bilgi veren SMG Yönetim Kurulu 
Başkanı Gül Gürer Alimgil, “Music2Deal.
com, tüm dünyada 10 binin üzerinde mü-
zik endüstrisi profesyoneline ulaşma imkânı 
sunan bir platform. Site üzerinde; sanatçılar, 
plak şirketleri, yayıncılar, yapımcılar, grup-
lar, söz yazarları, tanıtımcılar, yöneticiler, 
müzik yapım firmaları, müzisyenler, aran-
jörler, müzik süpervizörleri bulunuyor,  her 
biri diğeri ile yeni iş bağlantıları kurabiliyor. 
Music2Deal.com ayrıca TV, sinema ve rek-
lam endüstrisinin lisanslama ajansı olarak 
da hizmet veriyor” dedi. 

Dünya yıldızları burada!

Platformun, dünyanın herhangi bir yerin-
deki müzisyene ya da bir müzik firmasına 
ulaşma imkânı tanıdığı için Türkiye'deki 
müzisyenler için de avantajlı olacağına de-
ğinen Alimgil, “Music2Deal, müzik uzman-
larını birbirine bağlar. Dünyanın önde gelen 
müzik kurumlarından Berklee Music Online, 
MIDEM, SAE, IMMF, Future Music Forum, 
Musexpo, Shibuya Showcase Festival bu 

ağı kullanıyor. Stuart Epps, Tony Catania, 
Charles Foskett ve Allen Johnston gibi ya-
pımcı ve danışmanlara da platform üze-
rinden ulaşmak mümkün” dedi. 

Türkiye’de ve dünyada dijitalleşen müzi-
ğin yeni iş modellerini de beraberinde ge-
tirdiğine dikkate çeken Alimgil, “Türkiye 
müzik endüstrisini tek bir platformda top-
layabilmeyi, birbirleriyle iletişimde olma-
larını sağlayarak iş potansiyelini artırmayı 
hedefliyoruz. Sektör temsilcileri platforma 
olumlu bakıyorlar. Önümüzdeki dönem 
yapacağımız çalışmalarla Music2Deal.
com ile Türkiye müzik endüstrisinin % 
80'inine ulaşmayı hedefliyoruz. Gelişmek 
ve büyümek için yenilikçi olmak, trendleri 
takip etmek gerekiyor. 20 ülkede müzik 
profesyonellerine seslenen bu platformu 
Türkiye'ye getirmiş olmaktan memnunuz” 
dedi. 

Türkiye’de halka açık mekanlarda kapalı 
devrede yasal müzik, anons ve jingle yayı-
nı yapan en büyük kurum olan SMG hak-
kında ayrıntılı bilgi için: www.smg.com.tr

SMG TÜRKİYE MÜZİK ENDÜSTRİSİ’Nİ DÜNYAYA AÇIYOR

Gül Gürer Alimgil                                                                                                    
SMG Yönetim Kurulu Başkanı
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ESET, 2019 Gartner Magic Quadrant'da 
ikinci kez ‘Challenger’ olarak nitelendirilen 
tek firma oldu. 

Siber güvenlik kuruluşu ESET, kurumsal 
güvenlik yazılımlarının değerlendirildiği 
2019 Gartner Magic Quadrant'da ikinci 
kez ‘Challenger’ (meydan okuyucu) ola-
rak nitelendirildi. ESET, önde gelen sektör 

ESET MEYDAN OKUMAYI SÜRDÜRÜYOR

Ignacio Sbampato                                                                                          
ESET İş Geliştirme Direktörü

oyuncularının incelendiği değerlendir-
mede iki yıl üst üste ‘Challenger’ olarak 
tanımlanan tek firma oldu. 
Bağımsız araştırma kuruluşu Gartner, 
Magic Quadrant Raporu’nda Endpoint 
Protection (Uç Nokta Koruma) Platform-
ları sağlayan kuruluşları değerlendirdi. 

Yüksek algılama oranı, minimum kaynak 
tüketimi ve sunduğu müşteri hizmetleri 
kalitesiyle öne çıkan ESET, iki yıl üst üste 
gelen söz konusu başarının ESET’in kuru-
luşlara maksimum düzeyde koruma sağ-
lama konusundaki istikrarlı yetkinliğini 
yansıttığını duyurdu. 

Raporu değerlendiren ESET İş Geliştir-
me Direktörü Ignacio Sbampato, şunları 
söyledi: “Bize göre, Gartner Magic Quad-
rant'ta geçen yıl seçilen tek aday olmak, 
ESET için harika bir başarıydı. İkinci yıl 
aynı takdiri bir kez daha almak ise ku-
ruluşlara verdiğimiz uç nokta koruma, 
algılama ve tepki hizmetlerinde en iyisi-
ni sunmaya devam etme kararlılığımızın 
kanıtı niteliğinde.”  

Ürünlerimizle gurur duyuyoruz

“Kuruluşların kapsamlı şekilde koruma 
altında kalmalarını sağlayan çözümler 

geliştiriyoruz. Buna yönelik araştırma ve 
içgörülere dayalı yaklaşımımızdan gurur 
duyuyoruz“ diyen ESET İş Geliştirme Di-
rektörü, elde edilen başarıyı, bilgi güven-
liği dünyasında küresel bir oyuncu olarak 
sürdürdürülen büyümenin bir yansıması 
olarak gördüklerini söyledi. 

Kurumlar için yeni çözümler 

Sbampato, sözlerini söyle sürdürdü: “ESET, 
geçtiğimiz yıldan bu yana, bir uç nokta 
algılama ve tepki çözümü olan ESET En-
terprise Inspector ve eksiksiz bir uç nokta 
koruma platformu sağlayan ESET Dynamic 
Threat Defense ile kurumsal çözümler yel-
pazesini güçlendirdi. Söz konusu çalışma-
lar, ESET'in kurumsal segmentte varlığını 
genişletme stratejisinin bir parçasıdır."

Gartner Magic Quadrant

Gartner'ın BT Terimleri Sözlüğüne göre, 
"Gartner Magic Quadrant, bir pazarın 
yönünü, olgunluğunu ve katılımcılarına 
ilişkin bilgi sağlayan görsel anlık durum 
tespitleri, kapsamlı analizler ve uygulana-
bilir tavsiyeler sunuyor.” Magic Quadrant, 
üreticileri ve satıcıları, Gartner'ın standart 
ölçütleri ve metodolojisine göre karşılaş-
tırıyor. 
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Rengârenk atölyelerle 
dolu bir tatilin ardın-
dan okulların açılma-

sının heyecanı yaşanıyor. 
Capacity AVM’de birbi-
rinden eğlenceli atölye ve 
etkinliklerle sıcacık bir yaz 
tatili, yerini yepyeni heye-
canlara bırakmaya hazır-
lanıyor!

Yaz yorgunluğunu üzeri-
nizden atabileceğiniz, şık 
ve ferah atmosferiyle sizleri 
ağırlayan Capacity AVM 
canlı müzik performansla-
rıyla alışveriş temposunu 
yükseltirken, eylül ayında 
da devam edecek özel 

CAPACITY’DE EYLÜL AYINDA 
EĞLENCELI SÜRPRIZLER SIZLERLE! 

6 -  29 EYLÜL
TARİHLERİ
ARASINDA

EĞLENCE SİZİ BEKLİYORCAPACITY’DE

projeleriyle sizleri eğlence-
ye davet ediyor. 

Yıl sonuna kadar devam 
edecek olan Zeynep Gö-
zübüyük ile ‘Anne&Be-
bek Yogası’ eylül ayında 
yeniden başlıyor. Bu özel 
etkinlikte anneler bebek-
leriyle birlikte yoga yapa-
rak güne zinde ve keyifli 
bir başlangıç yapıyor ola-
caklar. Sınırlı sayıda katılı-
mın sağlanacağı etkinliğe 
kayıt için Capacity AVM 
duyurumlarını sakın kaçır-
mayın.Eylül ayında misafir-
lerimiz ilgiyle takip ettikleri 
Akıl ve Zekâ Oyunları ile 

mücadelenin nabzını tut-
maya devam edecek. 
Özgün tasarımların yer 
alacağı atölyelerde bu 
ay; seramik ve vazo boya-
ma atölyelerinin yanı sıra 
çocuklar, okul alışverişini 
yaratıcı atölyeler ile kendi-
leri tasarlıyor olacaklar. 

Eylül ayı boyunca her haf-
ta sonu 14.00-18.00 saatle-
ri arasında gerçekleşecek 
ücretsiz atölyelere katılım 
için;

www.capacity.com.tr/
kayit adresinden kaydınızı 
yaptırabilirsiniz.



 Hayatın Merkezi
A v l u  K ü l t ü r  M e r k e z İ  

K o n s e r  -  S ö y l e ş İ  -  T İ yat r o  -  F e s t İ va l  -  T O P L A N T I

www.avlukongrevekulturmerkezi.com@avlukongrevekulturmerkeziavlukongrevekulturmerkezi

CAPACITY’DE EYLÜL AYINDA 
EĞLENCELI SÜRPRIZLER SIZLERLE! 
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Kahvenizin
yanında

Bİ’ KİTAP?
Adres : Altıeylül Mah. Cengiz Topel Cad. No:19 BALIKESİR
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Üretim sektöründeki hızlı ve köklü deği-
şimler, yüksek yatırım getirisi ve sağlam iş 
sonuçları elde etmek isteyen firmaları, IIoT 
olarak bilinen Endüstriyel Nesnelerin İnter-
neti’ne yönlendiriyor.

Dünya çapında bilişim teknolojilerinin öncü 
şirketlerinden Hitachi, son yayınladığı in-
fografikte üretim sektörünü şekillendirme-
ye devam eden dijital dönüşümün mevcut 
çıktılarını, geleceğe dair öngörülerini ve fir-
malara yönelik tavsiyelerini IIoT üzerinden 
paylaştı. 

Hitachi, üretim sanayinin dijital dönüşüm 
sürecinde hayatta kalmak ve büyümek is-
teyen şirketlerin IIoT yatırımlarını artırarak 
verimliliği en üst seviyeye taşımaya karar-
lı olduğunu verilerle ortaya koydu. Keza 
2020’de 30 milyar üretim cihazının gelişmiş 
M2M (makineden makineye) teknolojisi sa-
yesinde birbirine bağlı olacağı tahmin edi-
liyor. PwC raporuna göre, Nesnelerin İnter-
neti pazarının büyüklüğü 2020’de 9 trilyon 
dolara ulaşacak. Bunun 4 trilyon dolarlık kıs-
mını ise Endüstriyel Nesnelerin İnterneti’nin 
oluşturması bekleniyor.  

Beklenti, fayda ve değer üçgeninde IIoT 

Aşırı üretim, stok, taşıma ve kusurlu ürün 
israfı gibi üretim sektöründe karşılaşılan en 
büyük sorunlar ve riskler günümüzde IIoT 
sistemleriyle en aza indirilebiliyor.

Müşteri siparişlerindeki değişiklikler, tedarik 
zincirindeki aksaklıklar ve öngörülemeyen 
engeller, bir ağ üzerinden birbirleriyle ve 
paydaşlarla paylaşılan gerçek zamanlı ve-
riler sayesinde aşılabiliyor. Kusurlu ürünler, 
cihaz arızaları, üretim vardiyalarının iç içe 
geçmesi ve operasyonel görünürlüğün çok 
düşük olması gibi yaygın olumsuzluklar, 
yine uçtan uca bütünleştirilmiş IIoT sistem-
leriyle ortadan kaldırılabiliyor. Hatta sorunlu 
işlemlerde meydana gelebilecek yangınları 
söndürmeye çalışırken kaybedilen zaman 
bile, siber-fiziksel sistemler ile insanların iş 
birliği içinde çalışabildiği IIoT altyapılarıyla 
geri kazanılabiliyor. 

Özellikle ağır endüstri kolları güvenlik açı-
sından risklere son derece yatkın olduğun-
dan, verimliliği etkileyebilecek her türlü teh-
didin öngörülebilir olması gerekiyor.

Üretim veriminde % 90 artış

Teknolojinin sağladığı imkanlarla akıllı üre-

tim sistemlerini tercih etmeye başlayan 
üretim sektöründe, operasyonel süreçlerin 
iyileştirilmesi ve verimlilik artışı en önemli 
hedeflerden biri. 

IIoT altyapılarıyla mevcut sorunları aşmaya 
çalışan bir dağıtım merkezi, IIoT sistemleri-
ne yönelik yatırımları sayesinde verimliliğini 
% 8 artırırken, bir fabrika da ana ürünleri-
nin üretim süresini % 50 kısaltarak teslimat 
sürecini hızlandırdı. Dünya çapında faaliyet 
gösteren bir polimer üreticisi ise, numune 
partilerinin düşük kalitede çıkmasını % 50 
oranında azaltarak üretim verimini % 90’la-
rın üzerine taşıdı. 

IIoT’a geçiş süreci

IIoT sistemlerini en iyi şekilde kullanmak ve 
değer zincirinin tüm cihaz, süreç ve paydaş-
ları kapsayacak şekilde genişletilmesi uzun 
yıllar alabilir. Hitachi, bu süreçte ayakta ka-
labilmek ve rekabet avantajını sürdürmek 
isteyen firmalara tavsiyelerde bulunuyor. 

İlk adım olan uçtan uca süreçleri görsel-
leştirmenin ardından yapılacak ilk iş, insan, 
makine, malzeme/ürün ve yöntem verilerini 
birbirine entegre etmek. Sonraki aşamada 
gelişmiş analitik sistemlerden ve yapay ze-
kadan faydalanarak arızaları öngörmek ve 
tüm bu içgörüler ışığında şirket yapısına ve 
faaliyetlerine en uygun yol haritasını belir-
lemek. 

Bünyesinde 900’ün üzerinde şirket barındı-
ran ve dünyanın patent şampiyonlarından 
biri olan Hitachi, özellikle IIoT alanındaki 
uzmanlığı ve yenilikçi çözümleriyle bu sü-
reçleri hayata geçiriyor. Şirketin endüstriyel 
internet, veri yönetimi ve analitik teknolo-
ji plaformları Lumada ve Pentaho, fiziksel 
dünya ile sanal dünya arasında bağ kurarak 
operasyonel mükemmelliyeti sağlıyor. 

Kestirimci bakım özelliğiyle bakım sıklığını 
ve maliyetlerini azaltan Lumada & Pentaho, 
aynı zamanda arızaları öngörerek riskleri 
en aza indiriyor. Üretim optimizasyonu ve 
planlaması ile mevcut engelleri aşan IIoT 
çözümleri, sipariş programlamasını da en 
iyi hale getiriyor. Geliştirilmiş yapay zeka, 
makine öğrenimi ve ileri analitik kabiliyet-
leriyle güncellenen ürünler, gerçek zamanlı 
hata tespiti sayesinde ürün kalitesini artırı-
yor ve kalite yönetimini düzene sokuyor. 

Hem bulutta hem uçta hem de çekirdekte 
çalışabilen Hitachi ürünleri, yeni iş model-
lerinin geliştirilmesi, piyasaya daha hızlı 
şekilde ürün sürebilme, maliyetlerin düşü-
rülmesi ve gelir artışı gibi beklentileri karşı-
layarak üretim sanayiindeki şirketlerin yük-
sek değer yaratma potansiyellerini ortaya 
çıkarıyor.

BAŞARIYA GIDEN YOL 
ENDÜSTRIYEL NESNELERIN 
İNTERNETI’NDEN GEÇIYOR
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AGİD, IstanbulLight ve Tohum Otizm Vakfı 
sosyal sorumluluk iş birliği ile, başta aydın-
latma olmak üzere elektrikli ve elektronik 
atıklar geri dönüşüme sokularak hem çevre 
ve insan sağlığını koruyacak hem de otizmli 
çocukların eğitimlerine katkı sağlanacak.

Teknoloji hızla gelişiyor ve beraberinde 
elektrikli ve elektronik atıklar da aynı hız-
la çoğalıyor. Çözüm ise bünyesinde altın, 
demir, bakır, alüminyum gibi değerli ele-
mentler ile çevreye ve insan sağlığına zararlı 
olabilecek cıva gibi pek çok maddeyi içeren 
atıkları geri dönüşüme sokarak yeniden ka-
zanmaktan geçiyor. 18-21 Eylül 2019 tarih-
lerinde İstanbul Fuar Merkezi’nde yapılacak 
IstanbulLight, 12. Uluslararası Aydınlatma 
& Elektrik Malzemeleri Fuarı ve Kongresi, 
AGİD - Aydınlatma Gereçleri İmalatçıları 
Derneği ve Tohum Otizm Vakfı ile birlikte 
başta aydınlatma olmak üzere elektrikli ve 
elektronik atıkların geri dönüşümü konu-
sunda bilinç yaratmak ve insanları harekete 
geçirmek üzere harekete geçti. 

Otizmin Farkındayız Geri Dönüşümle Ya-
nındayız

Derneklerinin elektrikli ve elektronik eş-
yaların atık yönetimi konusunda Çevre ve 
Şehircilik Bakanlığı tarafından yetkilendi-
rilmiş bir kuruluş olduğunu belirten AGİD 
Yönetim Kurulu Başkanı Fahir Gök, bu mis-
yon doğrultusunda aydınlatma ile elektrikli 

ve elektronik atıkların geri dönüştürülmesi 
konusunda sosyal sorumluluk kampanyaları 
gerçekleştirdiklerini belirtti. Gök, “Floresan 
lambalar, küçük ev aletleri, kişisel bakım ci-
hazları gibi pek çok elektronik cihaz doğru 
ve sistemli bir şekilde toplanmayarak doğa-
ya bırakıldığında içlerinde bulunan tehlikeli 
maddeler suya, havaya ve toprağa karışıyor. 
Bu durum çevre ve insan sağlığı için risk 
oluşturuyor. Bu atıkları geri dönüştürerek 
çevreyi ve insan sağlığını koruduğumuz 
gibi, içlerinde yer alan değerli elementleri 
kurtararak ekonomimize yeniden kazandır-
mış oluyoruz. AGİD olarak destekçisi oldu-
ğumuz IstanbulLight Fuarı ile bu misyona 
hizmet ederken ‘Otizmin Farkındayız Geri 
Dönüşümle Yanındayız’ sosyal sorumluluk 
kampanyası ile Tohum Otizm Vakfı’na da 
destek vermenin mutluluğunu yaşıyoruz” 
dedi. 

Aydınlatma atıklarınızı İstanbulLight’a 
getirerek otizmli çocukların eğitimine 
destek verin 

İş birliği kapsamında IstanbulLight Fuar’ında 
aydınlatma atık alanı oluşturulacağını ifade 
eden IstanbulLight Fuar Müdürü Mustafa 
Çelen, “Amacımız, aydınlatma atıklarının 
geri dönüşümü konunda bilinç oluşmasına 
katkı sağlamak. Bu amaçla İstanbulLight’ta 
atık alanı oluşturuyoruz. Teşvik etmek ama-
cıyla da fuarı ziyaret ederken her gün yanın-
da en çok aydınlatma atığını getiren iki kişi-

ye de sürpriz hediyeler vereceğiz. Ayrıca, bu 
vesile ile hem çevre ve insan sağlığının ko-
runmasına hem de Tohum Otizm Vakfı’nın 
otizmli çocuklarla ilgili eğitim çalışmalarına 
da katkı sağlamış olacağız. Eğitim, otizmli 
çocuklarımız için anayasal haktan çok ötesi, 
hayati önemde bir ihtiyaç. Bu nedenle zi-
yaretçilerimizden beraberlerinde atıkları ile 
gelmelerini rica ediyoruz” dedi. 

Bugün doğan her 59 çocuktan 1’i otizm 
riski ile dünyaya geliyor

Otizm doğuştan gelen ve yaşamın ilk üç 
yılında fark edilen karmaşık bir nöro - ge-
lişimsel farklılık. Dünyada her 20 dakikada 
1 çocuğa otizm tanısı konuluyor ve bugün 
doğan her 59 çocuktan 1’i otizm riski ile 
dünyaya geliyor. Nüfusa projeksiyon yap-
tığımızda ülkemizde yaklaşık 1.387.580 
otizmli birey olduğu ve bu durumdan etkile-
nen 5.550.320 aile ferdi bulunduğu tahmin 
ediliyor. Ülkemizde 0-19 yaş grubu arasın-
da 434.010 otizmli çocuk ve gencimizden, 
okullaşabilen ve eğitime erişebilenlerin sa-
yısı sadece 30.050. Tohum Türkiye Otizm Er-
ken Tanı ve Eğitim Vakfı, "Otizm Spektrum 
Bozukluğu" olan çocukların erken tanısının 
konulması, özel eğitimi ile topluma kazan-
dırılmasına öncülük ediyor ve yurt çapında 
yaygınlaştırılması için kar amacı gütmeden 
kamu yararına faaliyet gösteriyor.

Aydınlatma sektörü, 18-21 Eylül’de Is-
tanbulLight’ta buluşuyor

IstanbulLight, 12. Uluslararası Aydınlatma & 
Elektrik Malzemeleri Fuarı ve Kongresi, 18-
21 Eylül 2019 tarihleri arasında Aydınlatma 
Gereçleri İmalatçıları Derneği (AGİD) ve  Ay-
dınlatma Türk Milli Komitesi (ATMK) strate-
jik ortaklığı ile Informa Markets tarafından 
İstanbul Fuar Merkezi’nde düzenleniyor. 
230 firma ile Türkiye, Orta Doğu, Afrika, 
Doğu Avrupa, Balkanlar, BDT ülkeleri ve As-
ya’dan 6.500’ü aşkın sektör profesyonelini 
aynı çatı altında buluşturacak olan Istanbul-
Light Fuarı, eş zamanlı olarak düzenlenen 
12. Ulusal Aydınlatma Kongresi, 3.Aydınlat-
ma Tasarımı Zirvesi ve Ticaret Sahnesi etkin-
liklerini de ev sahipliği yapacak. 

AYDINLATMA ATIKLARINIZI OTIZMLI ÇOCUKLAR 
İÇIN GERI DÖNÜŞTÜRÜYORUZ

Fahir Gök                                                                                      
AGİD Yönetim Kurulu Başkanı
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İnternet üzerinden yapılan tahsilatları ko-
laylaştıran Abonelik Yöntemi hizmete gir-
di. Ödeme altyapısı ve satış sonrası destek 
hizmetleri sunan iyzico, bu yeni çözümüyle 
hem satıcılara, hem de onların müşterilerine 
kolay ödeme alma ve kesintisiz müşteri de-
neyimi garantisi sunuyor.

Yeni nesil finans teknolojileri sayesinde 
ödeme ve satın alma işlemleri çok daha hızlı 
ve güvenli hale geldi. Yeni nesil işletmeler 
abonelik, üyelik ve aidat gibi düzenli öde-
melerini iyzico teknolojisiyle alarak işlerini 
hızla büyütebilecek. Üstelik tek yapmaları 
gereken, ödeme tutarını ve periyodu belir-
lemek.

Limit yetersizliği sorun olmaktan çıkıyor

Kredi kartı limit yetersizliği sebebiyle satın 

alma işleminin sonuçlandırılamaması, satıcı-
lar için de en büyük sorunlardan biri. iyzico 
Abonelik Yöntemi, bu duruma çözüm ola-
rak sunuluyor. Bu sistem sayesinde tutarın 
tamamına blokaj koymak yerine belirlenen 
periyoda göre ödenmesi gereken tutar tah-
sil edilerek limit sorunu ortadan kaldırılıyor. 
Müşterilerin abonelik ve üyelik ücretleri gibi 
ödemelerini kredi kartı limitlerini doldur-
madan aylık olarak yapabilmesini mümkün 
kılan sistem; eğitim, hizmet, e-ticaret, pazar 
yerleri, SaaS, spor salonları, kulüpler, vakıf-
lar, araç-cihaz kiralama gibi birçok sektörde 
önemli avantajlar sunuyor.

Ödeme periyodunu belirlemek yeterli

Satıcılar, Abonelik Yöntemi’nde ödeme 
alma periyodunu istediği gibi planlayıp, 
ödeme alma tarihini istediği gün olarak be-

lirleyebiliyor. Sistem sayesinde ödemeler, 
günü geldiğinde otomatik olarak tahsil 
ediliyor.

Konuyla ilgili açıklama yapan iyzico COO’su 
Orkun Saitoğlu, Abonelik Yöntemi’nin e-ti-
carette giderek büyü-yen abonelik ve üye-
lik temelli iş modellerinin ihtiyacına yöne-
lik olduğu bilgisini verdi ve şunları ekledi: 
“Türkiye’de 32 binden fazla online satıcıya 
ödeme altyapısı hizmeti sunan bir şirket 
olarak düzenli ödeme alma konusunda ko-
lay, güvenli ve işe yarar bir çözüm sunma-
ya karar verdik. iyzico Abonelik Yöntemi, 
müş-terilerinden belirli periyotlarda, sınır-
sız ürün ekleyerek ödeme almak isteyen ve 
kart saklama, veri güven-liği anlamında en 
üst seviye hizmet sunmak isteyen online 
satıcılar için geliştirildi. iyzico teknolojileri-
nin avantajlı dünyasından yararlanıp müş-
terilerine kesintisiz hizmet sunmak isteyen 
kurumsal ve bireysel satı-cıların hayatını 
kolaylaştıracak bir ürün olduğunu düşünü-
yorum ” dedi.

Ek ücret ödemek yok

iyzico Abonelik Yöntemi sayesinde satıcılar 
diledikleri sayıda hizmet veya ürün satabi-
liyor. Sınırsız ürün ekleme avantajından ya-
rarlanan satıcıların ek ücret ödemesine de 
gerek kalmıyor.

Veriler güvende

Başarılı operasyonel sürecin yeni anahtarı 
iyzico Abonelik Yöntemi sayesinde satıcı-
lar, müşterilerinin kart bilgilerini nasıl sak-
layacağını düşünmek durumunda da kal-
mıyor. Abonelik Yöntemi ile müşterilerin 
iletişim bilgileri ve kart bilgileri gibi veriler 
iyzico güvencesinde saklanıyor.

Tek panelden kolay takip

Abonelik Yöntemi kullanan satıcılar, ba-
şarılı ve başarısız tüm düzenli ödemelerini 
tek panelden kontrol etme imkanına da 
sahip. Üstelik bu sistem, tek entegrasyonla 
kullanıma hazır hale gelebiliyor. 

Deneme süresi sunmak mümkün

Müşteri memnuniyeti odaklı yapılan sa-
tışların başarısı düşünüldüğünde deneme 
süresinin pozitif anlamda önemli etkiye 
sahip olduğu bilinen bir gerçek. iyzico 
Abonelik Yöntemi ile satıcılar, müşterileri-
ne ilk 15 gün ücretsiz deneme süresi su-
narak müşteri memnuniyeti sağlayabiliyor.

Satıcılar ödemelerini iyzico teknolojisiyle 
alarak işlerini kolaylaştırırken, müşterile-
rine de kesintisiz hizmet sunarak müşteri 
sadakatini artırabiliyor.

DÜZENLI TAHSILATA 
TEKNOLOJIK KOLAYLIK GELDI

Orkun Saitoğlu                                                                                 
iyzico COO’su
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KOÇ HOLDİNG 
YILIN İLK 
YARISINDA 
75 MİLYAR TL 
KONSOLİDE 
CİRO VE 
2,2 MİLYAR 
TL KONSOLİDE 
ANA ORTAKLIK 
PAYI NET 
DÖNEM KÂRI 
ELDE ETTİ

KOÇ HOLDİNG CEO’SU 
LEVENT ÇAKIROĞLU:

“KOÇ TOPLULUĞU OLARAK 
2019 YILININ İLK YARISINDA 
DÜNYADA VE ÜLKEMİZDE 
YAŞANAN DALGALI PİYASA 
KOŞULLARINA RAĞMEN ÇA-
LIŞMALARIMIZI ÖZVERİYLE 
SÜRDÜRDÜK. DİSİPLİNLİ YÖ-
NETİM ANLAYIŞIMIZ, DENGE-
Lİ PORTFÖY YAPIMIZ, GÜÇLÜ 
BİLANÇOMUZ, KUVVETLİ BAYİ 
TEŞKİLATIMIZ VE TEDARİK ZİN-
CİRİMİZİN DE KATKISIYLA YURT 
İÇİNDEKİ GÜÇLÜ KONUMU-
MUZU KORUDUK. İHRACATIMIZ 
SAYESİNDE ÜLKEMİZE DÖVİZ 
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ve Yapı Kredi’ye duyulan güveni bir kez 
daha teyit etti. Yapı Kredi, güçlü serma-
ye yapısı ve uzun yıllara dayanan itibarı 
ile sağladığı bu kaynakları çeşitlendir-
meye devam ederek reel sektörü ve 
dış ticaretin finansmanını desteklemek 
amacıyla kullanıyor.” 

Levent Çakıroğlu: “Koç Topluluğu 
olarak Ülkemizin toplumsal kalkın-
masına katkımızı sürdürüyoruz.”

Koç Holding’in ilk yarı sonuçlarının yanı 
sıra 50’nci yılını kutlayan Vehbi Koç Vak-
fı’nın çalışmalarına da değinen Levent 
Çakıroğlu, şöyle devam etti: “Gururla 
ifade etmek isterim ki Vehbi Koç Vakfı 
kurum ve kuruluşlarıyla Ülkemizde top-
lumsal kalkınmanın itici gücü konumun-
da bulunuyor. Ekonomik kalkınmanın 
toplumsal kalkınma ile el ele gerçek-
leşmesi gerektiğine inanan bir Topluluk 
olarak Ülkemizin toplumsal kalkınma-
sına katkımızı sürdürüyoruz. VKV’nin 
50’inci yılında Ülkemizin kültür sanat 
hayatına önemli bir armağan olduğuna 
yürekten inandığımız Arter’in yaklaşan 
açılış heyecanı içindeyiz. Bir VKV kurulu-
şu olan ve çağdaş sanat alanında sürdü-
rülebilir bir üretim ve sergileme altyapısı 
sunmak üzere 2010 yılında açılan Arter, 
geçtiğimiz aylarda Dolapdere’deki yeni 
binasına taşındı. Eylül ayında açılışı ger-
çekleşecek olan Arter, 18 bin metrekare 
kapalı alanı, sergi alanları, performans 
salonları, öğrenme ve etkinlik alanları ile 
kültür ve sanat hayatına yeni bir soluk 
getirecek. Arter’in İstiklal Caddesi üze-
rinde yer alan binası ise yine Eylül ayın-
da Meşher adıyla yeni bir sergi alanı ola-
rak hizmet vermeye başlayacak. VKV’ye 
bağlı bir diğer kurum olan Sadberk Ha-
nım Müzesi’nin Haliç’teki Tersane İstan-
bul Projesi’nde yer alan yeni binasının 
inşaatı ise devam ediyor.” 

Geçtiğimiz haftalarda açılışı gerçekleşen 
Bodrum Amerikan Hastanesi hakkında 
da değerlendirmelerde bulunan Levent 
Çakıroğlu, “Vehbi Koç Vakfı Sağlık Kuru-
luşları arasında yer alan Amerikan Has-
tanesi 100 yıllık tecrübesini ilk kez şehir 
dışına taşıdı. 1997 yılından bu yana hiz-
met veren Özel Bodrum Hastanesi, satın 
alma ve yenileme çalışmaları kapsamın-
da yaklaşık 150 milyon TL’lik yatırım-
la Bodrum Amerikan Hastanesi olarak 
hizmet vermeye başladı. Hastanenin ye-
nileme çalışmaları güzel bir gelişmeye 
de vesile oldu. Restorasyon çalışmaları 
sırasında ortaya çıkan ‘Geç Roma Dö-
nemi’ne ait tarihi eserleri koruma altına 
alınarak hastanemize ‘Müze Hastane’ 
unvanı da kazandırıldı” dedi. 

Koç Holding, 2019 yılının ilk yarısında 
konsolide bazda toplam 75 milyar TL 
gelir elde ederken, 2,2 milyar TL ana or-
taklık payı net dönem kârı açıkladı. 2019 
yılı ilk yarı finansal sonuçlarını değerlen-
diren Koç Holding CEO’su Levent Ça-
kıroğlu, “Dünyada ve Ülkemizde yaşanan 
dalgalı piyasa koşullarına rağmen yılın ilk 
yarısında çalışmalarımızı özveriyle sür-
dürdük. Disiplinli yönetim anlayışımız, 
dengeli portföy yapımız, güçlü bilanço-
muz, kuvvetli bayi teşkilatımız ve teda-
rik zincirimizin de katkısıyla yurt içindeki 
performansımızı koruduk. İhracatımız 
sayesinde Ülkemize döviz kazandırırken, 
yatırımlarımıza kesintisiz devam ettik. 
Çalışmalarımızın finansal sonuçlarımıza 
olan pozitif katkısından ötürü memnuni-
yet duyuyor, uzun vadeli değer yaratma 
hedefimiz ve küresel vizyonumuz doğ-
rultusunda kararlılıkla ilerlemeye devam 
ediyoruz. 2016 yılından bu yana yürüt-
tüğümüz Dijital Dönüşüm Programımız 
ile küresel rekabetçiliğimizi arttırıyoruz” 
şeklinde konuştu.

Levent Çakıroğlu: “Yatırımlarımız faa-
liyetlerimize ivme kazandırıyor.”

2019’un ilk yarısında gerçekleştirdikle-
ri 4,2 milyar TL’lik kombine yatırım ile 
son 5 yıldaki toplam yatırımlarının 38 
milyar TL’ye ulaştığını vurgulayan Le-
vent Çakıroğlu, “Uzun yıllardır kararlılıkla 
sürdürdüğümüz yatırımlarımız Ülkemi-
ze duyduğumuz güvenimizin en büyük 
göstergesi. Tüpraş’ın Fuel Oil Dönüşüm 
Tesisi’nde (RUP) şubat ayında başlayan 
ilk planlı bakım duruşu başarıyla tamam-
lanarak tam kapasite üretime geçildi. 
Ülkemiz akaryakıt talebini karşılamaya 
devam eden Tüpraş’ın toplam satış mik-
tarı 2019 yılının ilk altı ayında % 6 ar-
tışla 14,4 milyon ton olarak gerçekleşti. 
Tofaş, yılın ilk 6 ayında otomotiv paza-
rında lider olurken, Egea/Tipo ailesi için 
2020 sonuna kadar gerçekleştireceği 225 

milyon dolarlık yatırım kapsamında ça-
lışmalarına devam ediyor. Başarılı ürün-
leri ile Avrupa’da Ford Europe’un ticari 
araçlardaki liderliğinin perçinlenmesini 
sağlayan Ford Otosan, bu yıl da güçlü ih-
racat performansını sürdürürken; Kocaeli 
fabrikasında Transit Custom ve Tourneo 
Custom modellerinin hibrit versiyonlarını 
üretmeye hazırlanıyor. 

Yeni ürünlerimizin yanı sıra, küresel re-
kabetçiliğimizi artırmaya, teknoloji ve 
inovasyon kabiliyetlerimizi geliştirmeye 
yönelik çalışmalarımız ve yatırımlarımız 
hız kesmeden devam ediyor ve çabala-
rımız uluslararası kuruluşlarca da takdir 
ediliyor. Dünya Ekonomik Forumu’nun 
(WEF) Endüstri 4.0 çalışmalarında en iyi 
örnekleri tespit ederek yaygınlaştırmayı 
hedefleyen ‘Global Lighthouse Network’ 
seçmelerinde Ford Otosan’ın Kocaeli 
Fabrikası ve Romanya’nın Ulmi şehrinde-
ki Arçelik Fabrikası dünyanın en gelişmiş 
10 üretim merkezi arasında gösterildi. 
Ayrıca Koç Holding geçtiğimiz günlerde 
açıklanan Fortune Global 500 listesinde 
423’üncü sırada yer alarak Ülkemizi tem-
sil eden tek Türk şirketi oldu” dedi. 

Levent Çakıroğlu: “İhracat performan-
sımızı güçlendirmeyi sürdürüyoruz.”
	
Koç Topluluğu’nun yılın ilk yarısındaki ih-
racat performansına dikkat çeken Levent 
Çakıroğlu, Türkiye İhracatçılar Meclisi’nin 
yayınladığı İhracat Şampiyonları arasın-
da ilk 10’da 4 Koç Topluluğu şirketinin 
yer aldığını belirtti. Levent Çakıroğlu, 
sözlerini şöyle sürdürdü: “Topluluk şir-
ketlerimiz, Türkiye’nin toplam ihracatının 
yaklaşık % 10’unu gerçekleştiriyor.  Arçe-
lik’in Yeni İpek Yolu olarak adlandırılan 
‘Bir Kuşak Bir Yol’ projesi kapsamındaki 
ülkelerde liderlik stratejisiyle bünyesine 
kattığı Singer Bangladesh yatırımının 
yanı sıra, Hindistan’daki buzdolabı fabri-
kasının inşaatı da sürüyor. 2019’un ilk ya-
rısında yurt dışı satış adedini geçtiğimiz 
yılın aynı dönemine  göre % 20 oranın-
da artıran TürkTraktör, ülkemizin trak-
tör ihracatının % 88’ini gerçekleştirdi. 
Otomotiv ve savunma sanayinde öncü 
konumda bulunan Otokar yılın ilk 6 ayın-
da ihracatın ciro içindeki payını % 81’e 
taşıdı. Otokoç Otomotiv de geçtiğimiz 
yıl bünyesine kattığı Yunanistan operas-
yonu ve yurt dışı pazarlardaki güçlü faa-
liyetleri ile sağlam yapısını korudu. Tüm 
bu gelişmeler doğrultusunda kombine 
ihracatımız 8,2 milyar dolar seviyesine 
ulaştı. Yılın ilk yarısında 21 ülkeden 49 
bankanın katılımı ile yaklaşık bir milyar 
dolar sendikasyon kredisi sağlayan Yapı 
Kredi uluslararası piyasalarda Ülkemize 

KAZANDIRIRKEN, YATIRIMLARI-
MIZA KESİNTİSİZ DEVAM ETTİK. 
2019 YILININ İLK YARISINDA 
GERÇEKLEŞTİRDİĞİMİZ 4,2 MİL-
YAR TL’LİK KOMBİNE YATIRIMLA 
SON 5 YILDAKİ TOPLAM YATI-
RIMLARIMIZ 38 MİLYAR TL’YE 
ULAŞTI. KOÇ HOLDİNG, GEÇTİ-
ĞİMİZ GÜNLERDE AÇIKLANAN 
FORTUNE GLOBAL 500 LİSTESİN-
DE ÜLKEMİZİ TEMSİL EDEN TEK 
TÜRK ŞİRKETİ OLDU.”
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Kemal Baştürk’ü tanıyabilir miyiz?

Marmara Üniversitesi Siyaset Bilimi ve Ulus-
lararası İlişkiler bölümünden 1999 yılında 
mezun oldum ve iş hayatına finans sektö-
ründe çalışarak başladım. 2005 yılından 
itibaren hazır giyim perakendeciliği sektö-
ründe farklı pozisyonlarda üst düzey yöne-
ticilik görevlerinde bulundum. Perakende 
ve Uluslararası ticaret alanlarındaki dene-
yimlerimden sonra 2013 yılından itibaren 
büyük ölçekli alışveriş merkezi projelerinin 
geliştirilmesi, kiralanması ve yönetimi alan-
larında faaliyet gösteren ECE Türkiye Proje 
Yönetimi A.Ş. bünyesinde çalışmaya başla-
dım. Ankamall ve Marmara Park AVM yöne-
timlerinde görev aldıktan sonra Park Afyon 
ve Aqua Florya AVM Müdürlüğü görevlerin-
de bulundum. 2017 itibariyle Gürsoy Grup 

bünyesine katıldım. Hem İsfanbul Alışveriş 
Merkezi hem de Türkiye’nin ilk tema parkı 
İsfanbul Tema Park’ta üst düzey yönetici 
görevlerinde bulundum. Güncel olarak ise 
eğlence ve perakendenin bayrak taşıyıcısı 
İsfanbul Alışveriş Merkezi’nin Yönetim Di-
rektörü olarak görev yapmaktayım.

Eğlence perakendesi özelinde yapılan yatı-
rımlarla İsfanbul AVM diğer alışveriş mer-
kezlerinden ayrılıyor. Klasik alışveriş mer-
kezlerinden farklı bir konsepte sahip olan 
İsfanbul AVM’yi bizlere anlatır mısınız?  

İsfanbul Alışveriş Merkezi olarak, “Eğlen-
ce ve Alışverişin Başkenti” mottosuyla tüm 
süreçlerimizi yönetiyoruz.  Kurulduğumuz 
günden beri amacımız hep aynıydı; kendi-
mizi klasik AVM’lerden farklı olarak konum-

landırmak.  Aslına bakarsanız mimarimizle 
de bunu kanıtlıyoruz. Misafirlerimiz bir yan-
dan caddede alışveriş yapıp, cafe ve resto-
ranlarda vakit geçiyor bir yandan da cad-
deden geçen nostaljik tramvay ile gezinti 
yapabiliyorlar. Ördeklerin, balıkların ve kap-
lumbağaların olduğu, herkesin kullanımına 
açık göletimizle de misafirlerimizin vakitle-
rini dolu dolu geçirmelerini sağlıyor ve bu 
büyüleyici atmosferde misafirlerimize başka 
bir alışveriş merkezinde bulamayacakları bir 
deneyim sunuyoruz.

Biraz konuya sektörel bakış açısıyla bakar-
sak bugün Türkiye’de 432 adet Alışveriş 
Merkezi var.  Dolayısıyla böylesine önemli 
bir sektörde değişmezseniz farklılaşamazsı-
nız.  Örneğin biz kendi alışveriş merkezimiz-
de eğlencenin, perakendedeki payını boz-
duk. Klasik bir alışveriş merkezinin % 3 ile % 
5’lik bir alanı eğlence ünitelerinden oluşur.  
İsfanbul Alışveriş Merkezinde bu rakam % 
20’lere yaklaştı. Bu konuyu sahiplenmek 
istiyorduk ve son 1,5 yıldır bunun üzerine 
çalışmalar yapıyoruz.  Yeme- içmede, gi-
yimde ya da ev dekorasyonda farklılaşan 
AVM’ler var. Biz bu ayrışmaları sektör için 
çok faydalı buluyoruz. Kendimizi “Eğlence-
nin Başkenti” olarak konumlandırmamızın 
da verilere/ araştırmalara dayalı bir hikayesi 
var. Her şeyden önce bizi aileler tercih edi-
yor.  Ailelerin bizim alışveriş merkezimize 
geldiklerinde eğlenceyi daha fazla ön plana 
çıkardıklarını ve taleplerinin farklı eğlence 
alanları olduğunu gördük.

AVM içerisinde ne tür eğlence alanları 
var? Bu eğlence alanları hangi yaş kesi-
mine hitap ediyor? 

Biz ebeveynlerin çocuklarıyla birlikte kalite-
li zaman geçirmesi için çalışıyoruz. Zaman 
kavramında sıkıntı yaşadığımız bir şehirde-
yiz ve bu bakış açısıyla da iş süreçlerimizi 
yönetiyoruz. Alışveriş Merkezimizin içinde 
bizim eğlence perakendesi adı altında ko-
numlandırdığımız, strateji olarak da diğer 
alışveriş merkezlerinden ayrıştığımız bir 
oluşum var. Bu bizim bu sektördeki payımızı 
da artıran önemli bir enstrüman. 

Yüzlerce farklı türdeki canlıya ev sahipliği 
yapan Jungle Park, bunlardan biri. Burada 
aileler ve çocuklar kitaplarda ya da televiz-
yonda gördükleri farklı canlı türlerini görme 
şansı elde etmenin ötesinde yaşamlarıyla 
ilgili bilgi de ediniyorlar.  

Diğer bir ünitemiz ise Zindan adını verdiği-
miz bir korku tüneli. Karanlık bir oda içinde 
misafirlerimizin adrenalin seviyesini arttırı-
yoruz. 

Safari adını verdiğimiz ünitemizde de Afri-
ka’da ki safari ortamını sümile ediyoruz. 

Kemal Baştürk
İsfanbul Alışveriş Merkezi Yönetim Direktörü 

“İsfanbul Alışveriş Merkezi olarak,
‘Eğlence ve Alışverişin Başkenti’ mottosuyla 

tüm süreçlerimizi yönetiyoruz ”
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Ayrıca kompleksimiz içinde   “Ters Çatı” adı-
nı vermiş olduğumuz 200 metrekarelik bir 
ev var. Burada normal yaşam alanınızda kul-
landığınız tüm eşyalar ters. 

Yine istanbul’un ortasında bir adrenalin hat-
tı kurduk.  Bu hat İstanbul’un en uzun zipli-
ne hattı. Saatte 70km hıza ulaşan, 500 metre 
uzunluğunda, insanların 150 metre yüksek-
likten 10 metre yüksekliğe bir tel yardımıyla 
iniş yaptıkları bir adrenalin hattı. 

Temel felsefemiz şu; farklı adrenalin talep-
lerine farklı arzlar yaratıyoruz. Dolayısıyla 
farklı zevklere, farklı adrenalin taleplerine 
cevap verecek şekilde bir planlama yaptık.

Ziyaretçilerine hem eğlence hem de alış-
veriş imkanı sunan bir kompleks olarak 
ziyaretçi ilgisi nasıl? Kaç mağaza bulunu-
yor? Marka çeşitliliği nasıl?

Biz 200 mağazası olan, Avm içi eğlence 
merkezi, son teknoloji ile donatılmış 12 sa-
lonlu sineması ve spor merkezi olan, 100bin 
metrekarelik kiralanabilir alana sahip, Tür-
kiye’nin en büyük alışveriş merkezlerinden 
biriyiz. Mağazaların metrekarelerinin büyük 
olması da ürün çeşitliliği açısından ziyaretçi-
leri mutlu ediyor.

Yıllık 18 milyon ziyaretçi sayımızın 1,5 mil-
yonu yabancı turistlerden oluşuyor.  Özel-
likle Orta Doğu ve Körfez ülkelerinden mi-
safirler ağırlıyoruz. 200’ü aşkın mağazamızla 
dünya devi markaların yanı sıra ulusal mar-
kalarımızın birbirinden iddialı ürünlerini ta-
kipçileriyle buluşturuyoruz. Bunun yanı sıra 
Starbucks, Kahve Dünyası gibi yiyecek-içe-
cek markalarımız, Zara, Lc Waikiki, De Fa-
cto, Migros, Flo gibi zincir mağazalarımız, 
son teknoloji ile donatılmış Cinemaximum 

salonlarımız ve Macfit spor salonumuz ziya-
retçilerimizi bekliyor.

Marka yelpazemizin her zevke ve her bek-
lentiye cevap verebilecek şekilde olduğunu 
söylesek yanılmayız. 

AVM içinde yapılan etkinlikler neler? Ge-
lecek dönemde planlanan etkinlikler var 
mı?  

Artık AVM’leri yalnızca alışveriş yapılan yer-
ler olarak değil, “Eğlence” ve “Sosyalleşme” 
merkezleri olarak görüyoruz. Bu değişime 
ayak uydurmak ve misafir sayımızı artırmak 
için eğlence ve perakendeyi bir araya ge-
tirdiğimiz fonksiyonlarımızla misafirlerimizi 
karşılıyoruz. 

İsfanbul Alışveriş Merkezi olarak her dönem 
etkinlikler düzenliyoruz. Her hafta sonu ço-
cuk kulübümüzde farklı konseptlerle, çocuk 
misafirlerimiz için atölyeler düzenliyoruz. 
Bunun yanı sıra 1 senedir bizimle özdeşle-
şen hafta sonları saat 17:00’de başlayan bir 
kortejimiz var. Kortejimiz, nostaljik tramva-
yımızla, müzik eşliğinde karnaval havasında 
geçiyor. 

Yine önümüzde ki dönemde planladığımız 
güzel bir çocuk festivalimiz olacak. Hem 
ebevynlerin hem çocukların çok eğleneceği, 
birlikte vakit geçireceği bir festivalimiz ola-
cak.

Düzenlediğimiz özel etkinliklerle de her yaş-
tan ziyaretçimizin daha uzun ve keyifli vakit 
geçirmesini sağlamayı amaçlıyoruz. 

Gelecek dönem hedeflerinizi öğrenebilir 
miyiz? Planda olan yatırımlar neler ola-
cak?

Biz 600bin metrekare üzerinde Alışveriş 
Merkezi-Tema park ve Otel’den oluşan tu-
ristik bir destinasyonuz. 100 odalı otelimizi 
400 oda kapasitesine büyüteceğiz. 

Otel, AVM ile entegre hale getirilerek kong-
re ve etkinliklerin yapılacağı çok amaçlı sa-
lonlara da kavuşacağız.

Tesisimiz içinde Türkiye'nin ilk designer 
outlet projesiyle turizmdeki ayrıcalıklı konu-
munu pekiştirmeyi hedefliyoruz. Bu konuda 
kampsamlı ve global ölçekli çalışmalarımız 
devam ediyor.

Eğlence perakendesinde yeni yatırımlarımız 
olacak. Tüm dünyadaki trendleri izliyoruz.
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Dünyanın önde gelen araştırma şirketi Nielsen, Elektronik 
Ticaret İşletmecileri Derneği’nin “Değişen Tüketici, Dönüşen 
Perakende” teması ile düzenlediği E-ticaret etkinliğine ka-
tıldı. Nielsen, İstanbul’daki Point Hotel Barbaros’ta hayata 
geçen, perakende sektörünün bu özel buluşmasında “Tür-
kiye’de FMCG Trendleri ve E-ticaret” konulu bir sunum ya-
parak önemli bilgiler verdi. Nielsen, sektöre değer katacak 
FMCG E-ticaret Paneli’nin de lansmanını yaptı. 

Sunumda Nielsen Türkiye Genel Müdürü Didem Şekerel 
Erdoğan ve Nielsen Perakende Hizmetleri Direktörü İlker 
Unutkan birlikte dijital dönüşüm ve e-ticaret ile ilgili bilgi-
lerini paylaştı. 

Ülkemizde E-ticaret %38 büyüdü. 

Didem Şekerel Erdoğan, Nielsen 2018 Küresel E-Ticaret Ra-
por’una göre, dünya genelinde E-ticaretin, 2018 yılında bir 
önceki yıla göre %18 büyüme kaydederek 2.9 trilyon dolar-
lık bir büyüklüğe ulaştığını açıkladı. Bu rakam, tüm küresel 
perakende satışların %12’sine karşılık geliyor. Burada, E-ti-

NIELSEN TÜRKİYE’DE 
HIZLI TÜKETİM VE 
E-TİCARETTEKİ 
SON TRENDLERİ 
AÇIKLADI…

caretin toplam ticaretteki payı olarak öne 
çıkan bölgelere baktığımızda, Asya Pasifik 
ve Kuzey Amerika bölgelerinin başı çekti-
ğini görüyoruz. Asya Pasifik bölgesi, aynı 
zamanda %30’u aşan büyümesiyle küresel 
E-ticaretin motor gücü olarak öne çıkıyor.” 
dedi. 

Ülkemizde E-ticaretin 2018’deki payı %5.3, 
büyümesi ise %38 olduğunu belirten Şeke-
rel Erdoğan, diğer bir deyişle, Asya Pasifik 
bölgesinden bile daha çok büyüdük dedi. 
Türkiye FMCG (Hızlı Tüketim Ürünleri) kate-
gorilerindeki online alışveriş payının %2’ye 
ulaştığını paylaşan Şekerel Erdoğan bu 
alanda büyüme potansiyeli olduğunu ifade 
etti. 

Türkiye daha dijital ve internette daha 
fazla zaman geçiriyor. 

Etkinlikte, “Türkiye’de E-ticaretin yaşadığı 
büyüme ve dönüşümün tesadüf olmadığı-
nı, bunun önemli bir altyapıya sahip oldu-
ğunu görmekteyiz.” diyerek söze başlayan 

Didem Şekerel                                                                               
Nielsen Türkiye Genel Müdürü
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Nielsen Perakende Hizmetleri Direktörü İl-
ker Unutkan, “Türkiye, kentli nüfus yapısı ve 
dünya ortalamasının çok üzerinde internet 
penetrasyonuyla öne çıkıyor. İnternette ge-
çirilen süre yaklaşık 7 saatle ABD ve Çin’in 
üzerinde. Online alışverişte çok önemli bir 
role sahip olan mobil telefon penetrasyonu 
ve kullanıcı sayısında da küresel ortalama-
nın üzerinde bir seviyede bulunmaktayız.” 
şeklinde konuştu. Araştırmaya göre Türki-
ye’nin mobil ve dijital alandaki bu güçlü ya-
pısı, nüfusun sadece bir bölümünün yoğun 
kullanımından da kaynaklanmıyor. Türki-
ye’de tüm nüfus kuşakları ve kültür grupları 
hızla dijitalleşiyor. 

Türk kullanıcılar sosyal medyada payla-
şım yapmayı seviyor. 

İlker Unutkan’a göre, ülkemizde mobil ve 
internet penetrasyonundaki yüksek seviye, 
sosyal medya kullanımında da yansıma bu-
luyor. Unutkan, Türk insanının sosyal medya 
kullanıcı penetrasyonunda küresel ortala-
manın çok üzerinde olduğunu ifade eder-
ken “Sosyal medyada ABD ve Çin’in yaklaşık 
bir buçuk katı kadar bir süre harcamaktayız. 
Bu durum kullanıcı sayılarına da yansıyor: 
Dünyanın en büyük 18. nüfusu olan Türkiye, 
Facebook kullanıcı sayısında 9., Instagram 
kullanıcı sayısında da 5. sırada bulunmakta.” 
dedi. Raporda, son dönemdeki yenilikler 
arasında yer alan sesli arama ve sesli komut 
alanında da Türkiye’nin yüksek bir penet-
rasyonla, bu özelliği nüfusuna oranla en çok 
kullanan 6. ülke olduğunun altını çizdi. 

Türkiye günde ortalama 7 saatini inter-
nette geçiriyor.

Nielsen Türkiye Genel Müdürü Didem Şe-
kerel Erdoğan, Nielsen’in 2019 yılı E-Ticaret 
Raporu’na göre Türkiye’de internette geçi-
rilen ortalama sürenin, küresel araştırma-
larla paralel biçimde günde ortalama 7 saat 
olduğunu ifade etti. Türkiye’de online alış-
verişçiler, ayda ortalama 4 kez online alışve-
riş yaparken, her gün alışveriş yapan %4’lük 
bir grup olduğunu da belirtti. Online alışve-
rişte hangi kanalların daha çok kullanıldığı-
na da değinen Şekerel Erdoğan “Online alış-
verişte özellikle akıllı cep telefonlarının açık 
ara lider olduğunu görmekteyiz. Son yıl-
larda artan akıllı telefon kullanım oranının, 
online alışverişin büyümesine pozitif etkide 
bulunduğunu söyleyebiliriz.” dedi. 

Online alışverişte promosyon ve indirim-
ler belirleyici oluyor. 

Nielsen Perakende Hizmetleri Direktörü 
İlker Unutkan, online alışverişçilerin “seçi-
ci” bir kitle olduğunu vurguladı. Unutkan 
“Çünkü online alışverişçilerin çok büyük 
bir kısmı, satın alma kararı vermeden önce 
genelde kapsamlı bir ürün araştırması ve 
değerlendirmesi yapıyor, alışverişlerini ön-
ceden planlıyor. Öte yandan online alışve-
rişçilerin %86’sının satın alma eğilimlerinde 
promosyon ve indirimler belirleyici oluyor, 
buna paralel olarak da marka sadakatleri 
düşük.” şeklinde konuştu.
 
Fiyat, çeşit ve hız online alışverişin avan-
tajları… 

İlker Unutkan, online alışverişçinin alışveriş 
motivasyonları arasında ilk sırada fiyat krite-
rinin bulunduğunu söyledi. Unutkan “Fiyat 

kategorisini, çeşit ve hız takip ediyor. Ürün-
leri görmek ve dokunmak isteği bir diğer 
bariyer olarak öne çıkarken, site güvenilir-
liği üçüncü en büyük bariyer olarak dikkat 
çekiyor.” dedi. 

Online alışverişle en çok giyim ve ayak-
kabı alıyoruz… 

Didem Şekerel Erdoğan, Nielsen’in 2019 
yılı E-Ticaret Raporu’nda, Türkiye’de en çok 
online alışveriş yapılan ilk 5 kategori içinde 
giyim/ayakkabı, teknoloji/elektronik, kişi-
sel bakım/kozmetik, kitap/müzik/film ve 
yemek siparişi öne çıkıyor. Alışveriş frekan-
sı açısından ayda ortalama 4 kez ile yemek 
siparişi ve market gıda ürünlerinin ağırlıkta 
olması dikkat çekiyor diye ifade etti. 

Nielsen, FMCG E-Ticaret Paneli’ni tanıt-
tı. 

Nielsen, Elektronik Ticaret İşletmecileri 
Derneği’nin etkinliğinde, perakende sektö-
rüne önemli veriler sağlamak üzere geliş-
tirdiği FMCG E-Ticaret Paneli’nin detayları-
nı paylaştı. Nielsen Türkiye Genel Müdürü 
Didem Şekerel Erdoğan, “Hızla gelişen ve 
zenginleşen FMCG E-Ticaret Panelimizde 
şu anda bebek bakım, kişisel bakım ve ev 
temizlik ana grupları altında toplam 18 ka-
tegori yer almaktadır.” şeklinde paylaştı. 
Panel kapsamında yer alan kategorilerde 
E-ticaret kanalının etkili bir büyüme per-
formansı kaydettiğini ifade eden Şekerel 
Erdoğan, FMCG satışları içinde E-ticaretin 
aldığı oranın belirli kategorilerde 2 katına 
çıktığını, bazı kategorilerde ise bu oranın 
%10’lara ulaştığını söyledi. 
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AVM Perakende Ciro Endeksi Temmuzda % 13,9 Arttı…

Temmuzda Metrekare Verimliliğinde En Yüksek Artış Ayakkabı Kategorisinde…

Alışveriş Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği ile Akademetre Research tarafından ortaklaşa oluşturulan AVM Perakede Ciro 
Endeksi’nin temmuz ayı sonuçları açıklandı. Her ay düzenli olarak yayınlanan verilere göre ciro endeksi 2019 Temmuz döne-
minde bir önceki yılın aynı ayı ile karşılaştırıldığında ve enflasyondan arındırılmadan incelendiğinde % 13,9 artış kaydederek 
311 puana ulaştı. 

AVM’lerde kiralanabilir alan (m2) başına düşen cirolar temmuz 2019’da İstanbul’da 1.378 TL, Anadolu’da 1.060 TL olarak ger-
çekleşirken Türkiye geneli metrekare verimliliği ise temmuz 2019’da 1.187 TL olarak gerçekleşti.

Temmuz ayında, kategoriler bazında metrekare verimliliğinde en yüksek artış ayakkabı kategorisinde yaşandı. Ayakkabı kate-
gorisi metrekare verimliliği geçtiğimiz yılın aynı dönemine göre enflasyondan arındırılmadan % 22,5’lik artış kaydetti. 

Geçtiğimiz yılın temmuz ayı ile karşılaştırıldığında AVM’lerdeki hipermarket kategorisi metrekare verimliliği % 18,9, giyim 
kategorisi metrekare verimliliği % 18,3, yiyecek-içecek kategorisi metrekare verimliliği % 15,6, “diğer kategorisi*” metrekare 
verimliliği % 11,6 14,3 artış gösterirken teknoloji kategorisi metrekare verimliliği % 4,1 oranında düşüş yaşadı.
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Temmuzda Metrekare Verimliliğinde En Yüksek Artış Ayakkabı Kategorisinde…

Ziyaret Sayısı Endeksi 

Temmuz 2019 verileri bir önceki dönemin aynı ayı ile karşılaştırıldığında ziyaret sayısı endeksinde % 2,0 oranında bir azalma 
yaşandığı gözlemlendi.

Temmuz ayı endeksi ile ilgili olarak AYD tarafından yapılan açıklamada şu bilgiler yer aldı: “Temmuz ayı endeksinde yaşanan 
% 13,9’luk artış endekste yukarı yönlü bir istikrar yakalanması açısından sevindirici. Tabi diğer tarafta da yaşanan bu artışın 
temmuz ayında % 16, 7 olarak açıklanan enflasyon oranının altında kaldığı gerçeğini göz ardı etmemek gerekiyor. Yaz tatili 
döneminin etkisiyle endeks artışının daha yüksek oranlı olmadığını belirtmek yanlış olmayacaktır.  Kategoriler bazında en 
yüksek artış % 22,5’le ayakkabı kategorisinde yaşandı. Endeks ayakkabı, giyim ve hipermarket kategorilerinde enflasyonun 
üzerinde artış gösterirken teknoloji kategorisinde %4,1 oranında düşüş yaşanmıştır.”
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28 kategoride 17 altın, 10 gümüş ve 1 bronz 
madalya kazanan Türkiye Aşçılar Milli Takı-
mı’nın aşçıları, dünya çapında ödül aldıkları 
şeker hamurundan heykelleri yerli ve ya-
bancı 2 binin üzerinde markanın katılacağı 
CNR Food İstanbul Fuarı’nda sergileyecek.

CNR Holding kuruluşlarından İstanbul Fuar-
cılık tarafından düzenlenen, Ticaret Bakanlı-
ğı, İstanbul İhracatçı Birlikleri (İBB), Türkiye 
Gıda ve İçecek Sanayii Dernekleri Federas-
yonu ve KOSGEB tarafından desteklenen 
CNR Food İstanbul Fuarı bu yıl da birbirin-
den özel etkinliklerle ziyaretçilerin ilgi odağı 
haline gelecek. 4-7 Eylül tarihlerinde CNR 
EXPO İstanbul Fuar Merkezi’de gerçekleşti-
rilecek CNR Food İstanbul Fuarı’nda bu kez 
dünyanın önde gelen aşçılık yarışmalarına 

katılan Türkiye Aşçılar Federasyonu’na (TA-
FED) bağılı Türkiye Aşçılar Milli Takımı’nın 
aşçıları tüm meziyetlerini gözler önüne se-
recek. 28 kategoride 17 altın, 10 gümüş ve 1 
bronz madalya kazanan milli aşçıların dün-
ya çapında ödül aldıkları insan figürü, büst, 
ütopik hayvan figürlerinden oluşan şeker 
hamurundan heykelleri, yerli ve yabancı 2 
binin üzerinde markanın katılacağı fuarda 
sergilenecek. 

Fuarın son gününe kadar tüm ziyaretçilere 
açık olacak sergi kapsamında ayrıca hem 
çocuklar hem de yetişkinler için 04-06 Eylül 
tarihlerinde ve 12:00- 17:00 saatleri arasında 
ücretsiz olarak gerçekleştirilecek atölyelerde 
heykel sanatının incelikleri aktarılacak. CNR 
Food İstanbul Fuarı ayrıca Anadolu mutfak 

kültürünü tanıtmak amacıyla düzenlenecek 
“7 Bölgenin 7 Hünerli Eli ile Anadolu Lezzet-
leri” etkinliğine de ev sahipliği yapacak.

90 ülkeden 50 bin ziyaretçi hedefleniyor

Yabancı katılımcılar tarafından gördüğü yo-
ğun ilgi karşısında dünya fuar takvimlerinde 
yerini alan CNR Food İstanbul, 80 bin met-
rekare alanda organize edilecek. Araların-
da Polonya, İngiltere, Amerika, Bulgaristan, 
Türkmenistan, Kosova, İspanya, Almanya, 
Çin, Kuveyt, Kore, BAE, Ukrayna, Belarus, 
Kenya, Etiyopya, Yunanistan, Çekya, Rusya, 
Hindistan, Özbekistan, Malezya, KKTC, Ar-
navutluk ve İtalya’nın da olduğu 90 ülkeden 
alıcıların akın edeceği fuarı yerli ve yabancı 
50 bin kişinin ziyaret etmesi bekleniyor. 

CNR EXPO’DA ŞOV BAŞLIYOR
Milli aşçıların şeker hamurundan heykelleri 

fuara damgasını vuracak
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Türkiye dünyanın beşinci, AB’nin üçün-
cü büyük hazır giyim tedarikçisi. 2018’de 
17,6 milyar dolarlık ihracat gerçekleş-
tirdik. Toplam hazır giyim ihracatımızın 
yüzde 75’inde İHKİB’in 10 bini aşkın üye-
sinin imzası  bulunuyor.   

İHKİB olarak biz İstanbul’u dünyanın 
önde gelen moda merkezlerinden biri 
yapmak istiyoruz. Bu hedef doğrultu-
sunda birçok çalışma ve proje yürütü-
yoruz. Ülkemiz bu çalışmalar sayesinde 
özgün tasarımları ve moda markalarıyla 
küresel arenada rakiplerinden her ge-
çen yıl biraz daha ayrışıyor. 

Hazır giyim markalarımızın 100’ü aş-
kın ülkede 4 binden fazla mağazası bu-
lunuyor.  Markalarımızın yurt dışına açı-
lımını Türk Moda Endüstrisi’nin tanıtımı 
için büyük bir fırsat olarak değerlendiri-
yoruz. Bu ilkeden hareketle markalarımı-
zın 80 ülkeden AVM yatırımcılarının yanı 
sıra master franchiselar ve ortaklık yapa-
bilecekleri şirket temsilcileri ile görüşme 
imkânı buldukları MAPIC etkinliğinde 
yerimizi almaya büyük önem veriyoruz. 
Her yıl 8 bin 500 ziyaretçiyi ağırlayan 
MAPIC’te tıpkı önceki yıllarda olduğu 
gibi hem tanıtım hem de markalarımız 
için çok önemli işbirliği fırsatlarına imza 
atılacağına canıgönülden inanıyorum. 

Mustafa 
GÜLTEPE
İHKİB Yönetim Kurulu 
Başkanı

BMD üyesi 106 markanın 125 ülkede 4 bin 396 
yurt dışı mağazası ve 12 bin 884 diğer satış 
noktası olmak üzere toplamda 17 bin 280 satış 
noktası bulunuyor. BMD üyeleriyle 2023 yılın-
da dünyada 20 bin mağaza açmayı hedefl i-
yoruz. Bu amaçla, yurt dışı hedef pazarlarını 
ve yeni iş birliklerini değerlendirebileceğimiz 
en büyük fuarlardan biri olan MAPIC’te her yıl 
öncüler arasında yer alıyoruz. Bu yıl da Türk 
markaları olarak MAPIC fuarının hazırlıklarına 
yeni bir heyecanla başladık. 2014 yılında BMD 
üyesi 8 markayla ilk kez oluşturduğumuz Türk 
Markaları (Turkish Brands) standı üçüncü kez 
İHKİB’in iş birliğiyle gerçekleşecek. Hazır giyim 
markalarımız, uluslararası yatırım ve franchisee 
gruplarıyla bir araya gelecek. Uluslararası plat-
formda, markaları ve alışveriş merkezleriyle 
perakende sektörümüzün, Türk ekonomisinin 
temel unsurlarından ve güçlü aktörlerinden 
biri olduğunu anlatacağız. Yabancı yatırımcı-
ları, Türkiye’ye yatırımı sürdürmeye davet ede-
ceğiz, Türk markalarının uluslararası genişleme 
planlarını ve yurt dışı yatırımlarını aktaracağız. 
Türk markalarının bir arada olduğu standımız-
da, uluslararası ziyaretçiler ile bir araya gelerek 
önemli bağlantı olanakları sağlayacağız. Türk 
markalarını ileriye taşıyan, küresel pazarda açı-
lım sağlayan böyle organizasyonlarda temsili-
yetimizi sürdüreceğiz. MAPIC de bu platform-
lardan biridir.

Sinan 
ÖNCEL
BMD Yönetim Kurulu 
Başkanı

Perakende ve gayrimenkul sek-
törünün uluslararası etkinliği 
MAPIC, Türkiye’nin Doğu ile Ba-
tı’yı birbirine bağlayan stratejik 
rolünü ve dünya standartlarında 
sahip olduğu projeleri küresel 
perakendeciler ve AVM yatırım-
cıları ile buluşturmak için önemli 
bir fırsat sunuyor.

Bugün sektörümüzün en çok 
ihtiyaç duyduğu şey, Türkiye tica-
ri gayrimenkul sektörünün, ala-
nında pek çok ülkeden önde bu-
lunan ve birer yaşam merkezine 
dönüşmekte olan alışveriş mer-
kezlerinin ülke markasına katma 
değer sağlayacak platformlarda 
yer almasını sağlayarak ülkemi-
zin gücüne güç katmak.

Yeni dönemde AVM yatırım-
cıları olarak; tüketiciler, peraken-
deciler ve sektörel tüm çözüm 
ortaklarımızla birlikte perakende 
sektörünün gelişimi için tam bir 
iş birliği içerisinde çalışmayı he-
defl eyen AYD’yi temsilen, bu yıl 
da başarılı bir yıl geçireceğimize 
inanıyorum. Şimdiden tüm katı-
lımcılara verimli ve keyifl i bir or-
ganizasyon diliyorum.

Hüseyin 
ALTAŞ
AYD Yönetim Kurulu 
Başkanı

Türkiye perakende sektörünün öncü markalarının yurt dışına açılma hedefl erini destekleyen MAPIC bu yıl, 
13-15 Kasım tarihlerinde “Yeni Perakende: Alanlar ve mekanlar yeniden tasarlanıyor” ana teması ile gerçek-
leşecek. MAPIC, 25. kez doğru yatırımcıyı, doğru zamanda, doğru kurumlarla bir araya getirecek. Pera-

kende sektöründe global yatırım hareketlerine yön veren 9 Türk perakende markasını, son üç yıldır İHKİB ve BMD iş birliği ile 
kurulan ve bu yıl 6. kez kurulacak olan Turkish Brands standında tek çatı altında tanıtmayı amaçlıyoruz. Avm sahipleri, master 
franchise’lar, şehirler, geliştiriciler, yatırımcılar ve perakendecilerin katıldığı MAPIC’te uluslararası yatırımcıları Türk firmaları ile 
bir araya getiriyoruz.  Geçtiğimiz yıl fuar genelinde 500’ün üzerinde B2B gerçekleştirmiş olduğumuzu göz önüne alarak bu 
yıl da B2B çalışmalarına heyecanla ve Türk perakende markalarımızdan aldığımız motivasyon ile başladık. Alışveriş Merkezleri 
Yatırımcıları Derneği (AYD)’nin gelenekselleşen networking yemeğinde bu yıl da uluslararası yatırımcılar ve Türk markaları bir 
araya gelecek. Hedefimiz, markalarımızın geçmiş senelerde gerçekleştirdiği uluslararası sıcak iş birliklerinin devam etmesini 
sağlamak olduğu için, perakende ve gayrimenkul sektörünün uluslararası etkinliği olarak bilinen MAPIC’e tüm toplantılarımızı 
önceden planlamış olarak gideceğiz. Bu yıl da sektörün tüm paydaşlarını bir araya getirerek, fikir alışverişine imkan tanıyan, 
deneyimlerin paylaşıldığı ve yeni iş birliklerinin doğduğu başarılı ve keyifl i üç gün geçireceğimize inanıyorum.

Yonca AKÖZER, Alkaş Genel Müdürü

Detaylı bilgi ve katılım için: ALKAŞ
Erkan Özçoban • erkan@alkas.com.tr 
Tel: 0212 284 86 50

MAPIC Contact
Marc VETILLARD • marc.vetillard@reedmidem.com 
+33 (0) 1 79 71 94 38 • www.mapic.com

13-15 Kasım 2019
Palais des Festivals
Cannes, Fransa

80 Ülke • 2.000 Perakendeci • 8.500 Katılımcı
2.200 Geliştirici • 100 Oturum • 1.300 Yatırımcı
750 Katılımcı Firma
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Açılışına sayılı günler kala heyecanın da 
yükseldiği KUMSmall Factory AVM’yi na-
sıl tanımlarsınız?

İnşaat ve finansmanı TOKİ tarafından 
sanayiye destek kapsamında yaptırılan 
Avrupa ve Türkiye’nin en büyük karma 
projesi ‘KUMSmall Factory’ 2 milyar TL’ye 
yakın yatırım maliyetiyle Anadolu’nun kalbi 
Kayseri’nin ilk “Factory AVM” si olarak ha-
yata geçiyor. KUMSmall Factory, 1.5 milyon 
metrekare açık, 900 bin metrekare kapalı 
alanı ve 302 bin metrekare satış alanında, 6 
bin araçlık otoparkı ve 400 mağazasıyla kon-
foru ve alışveriş keyfini bütünleştirmeye ha-
zırlanıyor. 180 bin metrekarelik kiralanabilir 
alanda Avrupa’da bir ilke imza atan proje, 
klasik bir alışveriş merkezi ile mobilya ve de-
korasyon konseptini bir araya getiriyor. Bu 
kimliğiyle de ilk karma proje olarak büyük 
farklılık sunuyor.

Yüzlerce mobilya mağazası, modadan tek-
nolojiye, lezzetten eğlenceye uzanan geniş 
marka seçenekleriyle KUMSmall Factory, 
mobilya sektörü için büyük önem taşıyan 
fuar kültürünü yılın 365 gününde hayata 
geçirecek. Mobilya sektörünün kapılarını 

uluslararası sahaya açarak, yoğun taleplere 
bol seçeneği tek çatı altında sunacak olan 
KUMSmall Factory, “Mobilyanın Silikon Va-
disi” olmaya geliyor.

Tüm Türkiye mobilya ihtiyacının büyük 
bir bölümü Kayseri’den sağlanmakta. 
Sektöre kazandırdığınız MOBİTEK oluşu-
mu ve beklentilerinizden bahseder misi-
niz?

Mobilya sektörüne kazandırdığımız değer-
lerden birisi olan MOBİTEK (Mobilya alt 
yapısını geliştirme projesi) orta ve küçük 
ölçekli mobilya üreticilerinin çoğunlukta 
olduğu uluslararası kabul görmüş bir tasa-
rım ve inovasyon merkezidir. Orta Anadolu 
Kalkınma Birliği, Erciyes Küçük Sanayi Sitesi 
Kooperatifi ile Kayseri Marangozlar, Dö-
şemeciler ve Mobilyacılar Odası’nın ortak 
olduğu, ayrıca Avrupa Birliği’nden 9.6 mil-
yon Avro yatırım alan bir AB Projesi olarak 
hayata geçti ve Kayseri’de mobilya üretim 
sektörüne dahil olan orta ve küçük ölçekli 
işletmelerin ihtiyaçlarını karşılamak üze-
re geliştirildi. Mobitek çok yönlü bir proje 
yukarıda sayılanlara ek olarak, KOBİ’lerin 
tasarım ve AR-GE desteğiyle modern, yeni-

likçi ve alternatif ürün geliştirerek rekabet 
üstünlüğü sağlayabilecekleri, ayrıca uzman-
lardan satış, dış ticaret ve pazarlama desteği 
alacakları bir Türkiye projesi. 

Mobitek ile; Kayseri mobilya sektörünün 
rekabetçiliğini artıracak ve Kayseri’deki mo-
bilya üreten KOBİ’lerin ürün çeşitliliği, üret-
kenlikleri ile verimlilikleri de eş zamanlı ola-
rak arttırılacak. KOBİ’lerin ürün geliştirme ve 
pazarlama kabiliyetleri güçlendirilirken bu 
proje ile; küçük ve orta büyüklükteki üreti-
ciler , tasarımlı seri üretim yaparak, üretim 
maliyetlerini azaltacak. Teknolojisi, yeni ya-
tırımları, inovasyonu ve üretimiyle çözüm 
ortağı olan Mobitek, mobilya üreticilerinin 
gelişmesine katkı sağlayacak.

Çevreci bir karma proje olarak, enerjisini 
de üreten bir yapılaşmanız var. Bu proje-
nin oluşum ve gelişim süreçlerinden bah-
seder misiniz?

Türkiye’nin üretime geçen ilk kooperatif 
usulü çatı GES(Güneş Enerjisi Sistemi)  uy-
gulaması KUMSmall Factory’de. Kayseri 
Mobilyacılar Yenilenebilir Enerji Kooperatifi 
Güneş Enerji Santrali sayesinde KUMSmall 

“Yenilikçi konseptimizle, ulusal ve uluslararası markaları 
bir araya getirerek misafirlerimize sıradışı 

bir alışveriş keyfi sunuyoruz.”

Tahir Çelik
GLA Gayrimenkul Yönetim Kiralama ve

Danışmanlık A.Ş Yönetim Kurulu Başkanı
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Factory kendi elektriğini kendisi üretiyor. Yeşil bina sertifikalı KUMSmall Factory ile yıllık kurtarılan ağaç sayısı: 23.404 adet/yıl, önlenen araç 
kirliliği : 1.750 adet/yıl, engellenen karbon salımı: 8.370 ton/yıl. KUMSmall Factory hem çevreyi koruyor hem de ilklere imza atıyor.

Böylesi büyük bir proje açılış organizasyonu ve kampanyalar hakkında bilgi verir misiniz? 

Ulusal ve bölgesel mecralar için hazırladığımız kampanyalar açılış döneminde büyük ses getirecek ve elbette AVM açılışı da projenin bü-
yüklüğüne yakışır bir biçimde olacak. Şehrimizde, festival havasında yürüteceğimiz etkinliklerle fark oluşturacağız. Aile, çocuk ve kadını 
temel alan aktivite planlamaları oldukça geniş. Sanatın her dalına verdiğimiz önemden dolayı ise sanatsal etkinlikler, çocukların eğlenerek 
öğrenebilecekleri atölyeler planlıyoruz. Mobilya konseptimize yönelik olarak da şimdiden kış döneminde uçakların boş kalan koltuklarını 
satın alıp mobilya gibi fiyatlı ürün alan ziyaretçilerimize hediye edeceğiz. Yurtdışından özellikle Mobilya & Dekorasyon için gelecek alım 
heyetlerine ücretsiz yol ve konaklama imkanı sağlayarak sıra dışı birçok kampanyaya da imza atmış olacağız.

Marka karmanız ve mağaza doluluk oranla-
rınızdan bahseder misiniz?

KUMSmall Factory AVM olarak, hem Avrupa’da 
hem de Türkiye’de bir farka imza atıyoruz. 
En büyük karma proje olarak hayata geçme-
ye hazırlanan KUMSmall Factory; mobilyadan 
modaya, spordan eğlenceye, teknolojiden bir-
birinden nezih, modern kafelerimiz ve restoran-
larımızla her şeyin bulunduğu sıra dışı bir pro-
jeyle hizmet vermeye geliyoruz. AVM anlayışına 
farklı bir bakış açısıyla yaklaşıyor, standart AVM 
konseptiyle mobilya dekorasyon konseptini 
birleştirerek rakiplerimizden bir adım öne ge-
çiyoruz. Yenilikçi konseptimizle, ulusal ve ulus-
lararası markaları bir araya getirerek misafirleri-
mize sıra dışı bir alışveriş deneyimi sunuyoruz. 
180 bin metrekarelik kiralanabilir alanımızda, 
130.000 m2 ‘si mobilya & dekorasyon, 50.000 
m2’si moda, teknoloji, lezzet ve eğlenceyi içe-
ren markalardan oluşacaktır. Klasik AVM bölü-

“Yenilikçi konseptimizle, ulusal ve uluslararası markaları 
bir araya getirerek misafirlerimize sıradışı 

bir alışveriş keyfi sunuyoruz.”
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neyimli, 100.000 m2 ve üzeri kiralanabilir alanda günlük 100.000 üzeri ziyaretçi sayılarına 
ulaşabilen AVM’lerle ilgili derin saha tecrübesine sahip, güçlü bir ekip tarafından kuruldu. 
GLA olarak, tüm iş ortaklarına en kısa zamanda en çok faydayı sağlamak ve projelerin 
kiralanabilir alanlarını doğru işletmelerle buluşturmak için profesyonel ekibimizle hizmet 
veriyoruz. 

Büyük ölçekli ticari projeleri planlama ve gerçekleştirme konusunda fark yaratan GLA 
Gayrimenkul Yönetim Kiralama ve Danışmanlık A.Ş. derin pazar tecrübesi ile çözüm or-
taklarına fark oluşturacak çözümler üretmekte ve her gün büyüyen portföyüyle alışveriş 
merkezlerinden, konutların ticari alan kiralama ve yönetimine kadar sıra dışı bir kiralama 
ve yönetim deneyimi sunmaktadır

münde %91, mobilya bölümünde ise %95 
doluluk oranına ulaşmış durumdayız.  

Oldukça önemli bir konumda bulunan 
KUMSmall Factory‘i lokasyon olarak 
nasıl değerlendiriyorsunuz?

“Türkiye'de Alışverişin Merkezi’’ olma 
sloganıyla yola çıkan KUMSmall Factory, 
“Kuzey Çevre Yolu” üzerinde yer alıyor. 
Nevşehir, Kırşehir, Niğde, Aksaray, Yozgat, 
Sivas, Kahramanmaraş, Malatya, Adana 
gibi illere bağlantıyı sağlıyor ve bu özel-
liği ile de Türkiye’nin ilk bölgesel AVM’si 
olmaya hazırlanıyor. KUMSmall Factory, 9 
kilometre mesafede yer aldığı şehir mer-
kezi ile toplu ulaşımı için yeni tesis edilen 
tramvay hattı ve raylı sistem geçen bir alış-
veriş merkezi olacak.

KUMSmall Factory, şehirler arası otobüs 
terminali ve yeni yapılacak hızlı tren garına 
çok yakın bir konumda. Kayseri Havalima-
nı’na uzaklığı sadece 7dakika...

Yani erişilmesi imkansız bir büyüklükte 
olan ama ulaşımı kolay olan bir proje ha-
yata geçirilecek. KUMSmall Factory, 8 bin 
500 çalışanı ve 60 bin günlük frekansı ile, 
2018 yılında hizmete giren Şehir Hasta-
nesi’ne yürüme mesafesinde; 10 bin öğ-
rencisi bulunan Nuh Naci Yazgan Üniver-
sitesi’ne ise sadece 1,5 km mesafede yer 
alıyor. 

Yönetim ve kiralamasını, GLA Gayri-
menkul Yönetim Kiralama ve Danış-
manlık A.Ş. olarak yürüttüğünüz proje-
de hedefleriniz nelerdir?

GLA Gayrimenkul Yönetim Kiralama ve 
Danışmanlık A.Ş. ulusal ve uluslararası are-
nada gayrimenkul kiralama alanında de-
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Bir yanda hayatı kolaylaştıran yenilikler, di-
ğer yanda gelecekte varlığı tartışılan mes-
lekler… Yapay zeka, robot teknolojisi ve 
insansız sistemler yani düşünebilen makine-
lerin gelecek 15 yıl içinde bazı mesleklerde-
ki insan gücüne ihtiyacı azaltacağı tahmin 
ediliyor. Teknolojide çığır açan yapay zeka 
teknolojisi , ek yerleştirme döneminde boş 
kalan kontenjanlar arasında tercihlerini be-
lirleyen üniversite adaylarının yakın takibin-
de. Teknoloji ile birlikte yepyeni iş alanları  
hayatımıza girmeye başlarken bazı meslek 
gruplarının da gelecekte yok olabileceği 
endişesi adayların kafasında soru işaretle-
rine neden oluyor. Maltepe Üniversitesi İş-
letme ve Yönetim Bilimleri Fakültesi Dekanı 
Prof. Dr. Gonca Telli’ye göre gelecek 10 yıl, 
önemli gelişmelere gebe. Tıp ve Mühendis-
lik kadar İşletme alanında da önemli dönü-
şümler sırada. Prof. Telli, yapay zeka tekno-
lojisinin iş hayatına etkilerini,  Habertürk’te 
yayınlanan ve Dr. Görkem İldaş’ın hazırlayıp 
sunduğu ‘Yolun Başındayken’ programında 
anlattı. 

“YAPAY ZEKAYA HAZIRLANMAMIZ GE-
REKLİ”

İldaş’ın sorularını yanıtlayan Telli, yapay 
zeka çalışmalarının sanılanın aksine bugüne 
değil, geçen yüzyılın ortalarına dayandığını 
söyledi.  “1940 ve 50'li yıllarda da tartışılmış-
tı yapay zeka. Bin yıllar öncesinde de belki 
yeni teknolojiler, yeni aletler tartışılıyordu” 
diyen Telli’ye göre yapay zeka teknolojisi-
ne toplumsal hazırlık yapmak şart. “Bunlarla 
ilgili hazırlıklarımızın olması lazım. Sadece 
ailelerin ve gençlerin değil, üniversitelerin 

ve toplumun da bir hazırlığa da ihtiyaç var” 
diye konuştu. 

DÜŞÜNEBİLEN MAKİNELER MESLEKLERİ 
NASIL ETKİLEYECEK?

“Değişim farklı bir şekilde geliyor. Son 20 
yıldır internet teknolojilerinin yaşamımıza 
girmesiyle bu değişimi çok ciddi bir şekil-
de gözlemledik. İnternet  ve mobil hayata 
doğru yönlendik çünkü cep telefonları bize 
bambaşka bir yol açtı” diye konuşan Telli,  
bir yandan başka teknolojilerin  de gelişti-
ğini söyledi.  “Aileler klasik yapıda genellikle  
hukuk, mimarlık gibi meslekleri daha garan-
tili olarak düşünüyorlar. Oysa ki her şey gibi  
bunlar da değişiyor. Çünkü gelecekte öyle 
durumlar olacak ki bir robotun gerçekleştir-
miş olduğu bir sorunu çözmek yine bir hu-
kukçuya düşecek. Aynı şey işletmeciler için 
de geçerli” diye konuştu. 

İŞ HAYATINDA YAPAY ZEKA
 
Yapay zeka teknolojisinin işletme alanında 
da önemli değişimler getireceğinin altını 
çizen Telli, multidisipliner anlayışın önemi-
ne dikkat çekti. “İşletme eğitiminde yapay 
zeka yazılımlarının mühendislik fakülteleri 
ile birlikte disiplinlerarası çalışmalarla orta-
ya konması gerekiyor”  diyen Telli’ye göre, 
İşletmeciler  yapay zekayı doğru kullana-
bilirse başta insan kaynakları olmak üzere 
pek çok alanda faydası büyük olacak. Telli, 
“Yapay zeka, sizin verdiğiniz komutlar çer-
çevesinde ilerliyor. O komutları kim veriyor? 
Bizler veriyoruz, işletmeciler veriyor. Şunun 
verimli olması gerekiyor diyoruz, şu sağlık 

kuruluşunda hijyenin daha farklı ve hızlı bir 
şekilde yapılması gerekiyor diyoruz çünkü 
otel işletmeciliğinden sağlık işletmeciliğin-
den neredeyse her alana yayılan bir yapımız 
var” diye konuştu. 

10 YIL SONRA NELER OLACAK?

Gelecek 10 yıliçinde sanal gerçeklikle bağ-
lantılı yapay zekanın çok farklı bir boyuta 
taşınacağının altını çizen Telli, medya ve 
reklamcılık sektöründe de sanal gerçeklik 
ve arttırılmış gerçeklik döneminin başlaya-
cağını söyledi . “10 yıl sonra nano teknoloji-
nin aslında sağlık sektöründe insanlara çok 
faydalı yapıları olacak. Belki bazı tıpçıların 
hiç bir işi kalmayacak ama onun yerine o 
tıpçıların yine yapacağı başka uzmanlıklar 
olacak” diyen Telli’ye göre, bu yeni teknolo-
jilerinin getirmiş olduğu bazı problemlerin 
çözümüyle ilgili de yeni mesleklerin geliş-
mesi  kaçınılmaz. 

YAPAY ZEKADA “ADAPTASYON” ŞART

“Evet, bazı meslekler değişecek ama bunun 
nasıl yapılacağına, nasıl iyileştirileceğine 
yönelik bir yapıya dönüşecek o meslekler” 
giyen Telli’ye göre dönüşümler için  adap-
tasyon süreci şart.  “Birden bire bir meslek 
tamamen yok olup sonrasında hemen baş-
ka bir meslek oluşmuyor” diyen Telli, ge-
lecek kaygısıyla seçim yapmanın da doğru 
olmadığının altını çizdi. “Gelecek önemli 
ama gelecekteki yapıyı aslında yönlendiren 
bireylerdir” diyen Telli adaylara “Sevdiğiniz 
meslek neyse gelişim de beraberinde gelir” 
uyarısında bulundu. 

YAPAY ZEKA 
İŞ HAYATINA 
NASIL YÖN 
VERECEK?

Prof. Dr. Gonca Telli                                                                      
Maltepe Üniversitesi İşletme ve Yönetim 
Bilimleri Fakültesi Dekanı
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Basra ve Kuzey Irak bölgelerinin petrol ge-
lirlerinin merkezi hükümete geçmesiyle bir-
likte büyük bir dönüşüme hazırlanan Bağ-
dat, özellikle Türk firmalar olmak üzere tüm 
uluslararası yatırımcılar için fırsatlarla dolu 
bir cazibe merkezi olmaya devam ediyor. Bu 
noktada, bölgede düzenlenen uluslararası 
fuarlar, uluslararası firmalar için Irak pazarı-
na açılan bir kapı işlevi görüyor. Bu fuarların 
en önemlilerinden biri olan ve 2019 yılında 
Irak merkezi hükümetiyle yapılan anlaşma 
doğrultusunda Irak’ın tek uluslararası yapı 
ve inşaat fuarı olarak gerçekleşen Iraq Build, 
11-14 Haziran tarihlerinde 6. Kez başkent 
Bağdat’ta düzenlendi. 8 ülkeden 115 firma-
nın katıldığı fuarda, Türkiye toplam 27 fir-
mayla yer alırken, 5000’den fazla profesyo-
nel ziyaretçi de katılımcılarla bir araya geldi. 
İnşaat, İmar ve İskân Bakanı Bangen Rekani, 
Ticaret ve Sanayi Bakanı Muhammed Haşim 
Abdülmecid ve Bağdat Valisi Felah el-Ceza-
iri’nin katılımları Bağdat hükümetinin fuara 
ve sektöre verdiği önemi gösterdi.

6 MİLYAR DOLARLIK TÜRK KATILIMI

Bağdat hükümeti tarafından hazırlanan 
ve 2018-2022 yıllarını kapsayacak ulusal 
kalkınma planında, ülkenin restorasyonu 
doğrultusunda inşaat sektöründe % 6,8’lik 
bir büyüme hedeflenirken, toplam 157 in-
şaat projesi için 100 milyar dolarlık büyük 
bir kaynak ayrıldı. Bununla birlikte yabancı 
ülkelerin ve uluslararası kuruluşların da ül-
kenin yeniden inşasına yönelik ekonomik 
destekleri sürüyor; İngiltere, 2026 yılına 
kadar çeşitli altyapı projelerini kapsayacak 
olan toplamda 12 milyar dolarlık bir des-
tek paketi hazırlarken, Dünya Bankası’na 
bağlı Uluslararası Finans Kurumu da 375 
milyon dolarlık bir hibe yapacağını açıkladı. 
Irak-Türkiye ilişkileri ise, restorasyon döne-
minde son 10 yılın en yüksek iş birliği sevi-
yesini yaşıyor. Geçtiğimiz nisan ayında, Irak 
Cumhurbaşkanı Berhem Salih de Irak’ın ya-
tırıma ihtiyaç duyan bir ülke olduğunu be-
lirtmiş ve iki ülke arasındaki köklü ilişkilere 

vurgu yaparak Türk firmalarına Irak’ın yeni-
den inşası sürecinde yatırım yapma çağrı-
sında bulunmuştu.Bu pozitif ortamın sağla-
dığı ivme sayesinde Türk firmalarının Irak’ta 
üstlendiği inşaat projelerinin toplam değeri 
de 6 milyar doları bulmuş durumda. Yapı ve 
inşaat alanında ülkenin tek uluslararası fuarı 
olması itibariyle IraqBuild, Türk inşaat sek-
törünün Irak pazarına girerek bu pastadan 
daha büyük pay almasına olanak sağlıyor.
Fuarın milli katılım organizatörü Expotim’in 
Genel Müdür Vekili Çağatay Erşahin; “Geçen 
yıl 2500 civarında olan ziyaretçi sayımızı bu 
yıl 5000’in üzerine, fuar alanımızı da 1500 
metre kareden 6000 metre kareye çıkarmayı 
başardık. Burakamlar fuarımızın geleceğinin 
parlak olduğuna dair çok net bir tablo orta-
ya koyuyor” diyerek, fuarın Türk katılımcılar 
için olan potansiyeline dikkat çekiyor.

Fuarın 2019 Türk katılımcılarından Ege Plast 
adına Serdar Nacioğlu, “Irak Build 2019 fu-
arı katılımcısıydık. Bu fuar, pazarla ile ilgili 
bilgilerini arttırmak ve kendi sektörü hak-
kında doğru geri bildirim almak isteyenler 
için iyi bir fırsat. Sektörden profesyoneller 
Irak’ın farklı farklı bölgelerinden geldiler, 
sadece bu bile katılım için iyi bir neden 
diye düşünüyorum. Sektörünün ileri gelen 
firmaları ile güvenilir ilişkiler kurmak, tüm 
sektörden müşteriler ve onlarca uzmanla 
birebir tanışarak profesyonel ağımızı geniş-
letmek açısından çok güzel bir fırsat oldu 
bizim için. İhtiyaca uygun ve doğru bilgi-
ler sunan fuarda, uzman ziyaretçi kitlesine, 
küresel çözümler sunan, yenilikçi ürün ve 
hizmetlerimiz ile tanıtma imkânını bulduk. 
Sektör farkından dolayı bu etkinlikten hiç 
beklemediğimiz çok sürpriz bir performans 
sergilediniz emeği geçen herkese teşekkür 
ederiz” dedi.

Superlit Boru adına Erhan Turan, "Superlit 
olarak katıldığımız Bağdat’taki IRAQ BUILD 
fuarından oldukça memnun ayrıldık.” diye-
rek sözlerine ise şu şekilde devam etti: “Yıl-
ların tecrübesi ile üretime devam ettiğimiz 
cam elyaf takviyeli polyester (CTP) boru ve 
ek parçalarımızın yanı sıra yeni teknolojiler 
ile geliştirdiğimiz ürünlerimizi de tanıtma 
fırsatı bulduğumuz fuarda, katılımcılar ile 
buluşmaktan mutluluk duyduk. 5 kıtada 
verdiğimiz hizmetlerimizi Irak’ta tanıtmak 
bizim için önem arz ediyordu. Verimli geçen 
fuar süresince standımızı ziyaret eden bizle-
re vakit ayıran katılımcılara teşekkür ederiz."

Ekomaxi firmasından Hakan Esin fuarla ilgili 
görüşlerini “Son derece iyi organize edilmiş 
ve gelecek vadeden bir fuar” diyerek dile 
getirdi.

Kazancıoğlu Mühendislik firmasından Sez-
gin Bilgiç ise,“Iraq Build 2019 boyunca ol-
dukça verimli bir çalışma ortamı yakaladık. 
Organizasyon yeterli ve fuar hizmetleri iyi. 
Hedef bir kitleye ulaşan ve ilgili profesyo-
nellerin ziyaret ettiği bir fuar.

Yaklaşık 6-7 yıldır EXPOTIM ile çeşitli fuarla-
ra katılmaktayız. Verdikleri destek ve servis 
kalitelerinin, Expotim’i kalburüstü fuar orga-
nizasyon firmalarından biri haline getirdiği-
ni gözlemlemekteyiz.

Irak’ın tek uluslararası yapı fuarı olan Iraq 
Build fuarında da, her ne olursa olsun hiz-
met anlayışından taviz vermeden, turizm 
birimi dâhil tüm çalışanlarının özveri ile 
desteklerini gözlemledik. Çalışanlarına bir 
defa daha teşekkür eder, başarılarının ar-
tarak devamını dilerim” diyerek sözlerini 
noktaladı.

TÜRK İNŞAAT 
SEKTÖRÜ IRAK 
PAZARINA 
ODAKLANIYOR
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Sivas Kongresi’nin 100. Yılı vesilesiyle Tür-
kiye Cumhuriyeti’nin temellerinin atıldığı 
Sivas’ta ağustos ayı ihracat rakamları açık-
landı. Türkiye’nin ihracatı ağustosta % 1,7 
artış göstererek 13 milyar 150 milyon dolar 
oldu.

TİM Başkanı İsmail Gülle, “İhracatımız ba-
şarılı seyrini devam ettiriyor. Nitekim bay-
ram tatiline rağmen, ihracatımızın ağustos 
ayındaki performansı da beklentilerimizin 
üzerinde oldu. Mevsim etkilerinin azalaca-
ğı yılın son 4 ayında, her ay bir önceki yılın 
aynı ayın göre en az 500 milyon dolar artış 
yakalayarak bu hedefi rahatlıkla aşacağız. 
Kısa vadede, Yeni Ekonomi Programı’n-
da belirtilen 2019 yılı ihracat hedefini de 
aşarak, 2019- 2020 döneminde başarmak 
üzere, 200 milyar dolarlık ihracat hacmine 
ulaşabilmek adına, aynı kararlılıkla 223 ülke 
ve bölgede ticaret diplomasisini sürdüre-
ceğiz” dedi.

Türkiye İhracatçılar Meclisi (TİM), Ticaret 

Bakanı Ruhsar Pekcan’ın katılımıyla ağus-
tos ayı geçici dış ticaret verilerini, Sivas 
Kongresi’nin 100. yılı vesilesiyle Türkiye 
Cumhuriyeti’nin temellerinin atıldığı Si-
vas’ta açıkladı.  Ağustos ayında ihracat, 
Genel Ticaret Sistemi’ne (GTS) göre bir ön-
ceki yılın aynı ayına kıyasla % 1,7 artışla 13 
milyar 150 milyon dolar olarak gerçekleşti. 
Yılın ilk 8 ayında ise ihracat % 2,9 artış ile 
117,3 milyar dolara ulaşırken, son 12 aylık 
ihracatta 180,1 milyar dolar ile Yeni Ekono-
mi Programı 2019 hedefine daha da yak-
laşıldı.

Yılın son 4 ayında mevsim etkilerinin azal-
masıyla birlikte her ay bir önceki yılın aynı 
ayına göre en az 500 milyon dolar artış ya-
kalayarak yıl sonu hedefinin rahatlıkla aşı-
lacağını söyleyen TİM Başkanı İsmail Gülle, 
sözlerine şöyle devam etti:

“2019 yılı küresel ekonomi politikte, özel-
likle ticaret açısından çok hızlı güncellenen 
bir gündemi ve değişen pazar dengelerini 

tecrübe ediyoruz. Buna rağmen ihracatçı-
larımızın, dinamizmleri ve stratejik kararları 
sayesinde ihracatımız, doğru rota tespitleri 
ile ekonomimizi sırtlamaya devam ediyor. 
Geçtiğimiz gün TÜİK’in açıklamış olduğu, 
2019 yılı 2. çeyrek büyüme rakamlarımızda 
da 7,4 puan olarak gerçekleşen net ihraca-
tın katkısı, ekonomik büyümemizde ihraca-
tın önemini bir kez daha öne çıkarmıştır. Bu 
sene başından beri tahmin ettiğimiz şekil-
de ihracatımız aylık rakamlarındaki başarılı 
seyrini devam ettiriyor. Nitekim bayram ta-
tiline rağmen, ihracatımızın ağustos ayın-
daki performansı da beklentilerimizin üze-
rinde oldu. Bilhassa katma değerimiz ve 
fiyat – kalite performansımız arttıkça daha 
sürdürülebilir başarıları da beraberinde de-
neyimliyoruz. Firmalarımızın bu başarısını,  
hepinizin huzurunda takdir ediyorum. “

İhracat Ana Planı ekonomimizin gelece-
ğine ışık tutuyor 

İhracat ailesi açısından son günlerin en 

İHRACAT AĞUSTOS’TA DA 
HIZ KESMEDİ

İsmail Gülle                                                                     
TİM Başkanı
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önemli gündeminin Ticaret Bakanı Ruhsar 
Pekcan tarafından geçtiğimiz hafta açıkla-
nan İhracat Ana Planı olduğunu söyleyen 
Gülle, “Ekonomimizin en önemli sacayak-
larından olan ihracatın yol haritası niteli-
ğindeki İhracat Ana Planı, sektör görüş ve 
önerilerini karşılarken ihracat hedeflerimi-
ze giden yolda ülkemizin ve ekonomimizin 
geleceğine ışık tutmaktadır. Dijital dönü-
şüm, Sanayi 4.0, yeni nesil teşvikler, yatırı-
ma ilişkin yeni yaklaşımlar ve buna benzer 
atılacak tüm adımlar ihracatımıza çarpan 
etkisi yaratacaktır. Bu hamlelerin ivedi ola-
rak atılması ve etki analizleri ile güncel ola-
rak takip edilmesi çok daha yüksek ihracat 
rakamlarına ulaşmamıza vesile olabilir” de-
ğerlendirmesinde bulundu. 

Bakan Pekcan öncülüğünde ihracatta ha-
yata geçirilen reformların rekorlara zemin 
hazırladığını söyleyen Gülle, TİM olarak 
“Dış Ticaret Fazlası Veren Türkiye” misyonu 
ve 5G vizyonu ile ihracatın önünü açacak 
devrimsel değişimlere odaklanmaya de-
vam ettiklerini belirterek 2019-2020 döne-
minde 200 milyar dolarlık ihracat değerine 
ulaşabilmek adına 223 ülke ve bölgede ti-
caret diplomasisini sürdüreceklerini vurgu-
ladı. Gülle, Yeni Ekonomi Programı ve 11. 
Kalkınma Planında belirtilen 226,6 milyar 
dolarlık 2023 yılı ihracat hedefini de rahat-
lıkla aşacaklarını kaydetti.  

2020 yılında e-ticaret piyasa hacminin 1 
trilyon dolara ulaşmasının beklendiğini ha-
tırlatan Gülle, Türkiye’nin lojistik konumu 
ve hava yolu ağı göz önünde bulundurul-
duğunda İhracat Ana Planının işaret ettiği 
e-ticaret atılımlarının hedeflere ulaşmada 
ciddi rolü olacağına dikkat çekti. 

Ağustos’ta 1.219 firma ihracata başladı 

Ağustos ayı ihracatına ilişkin detaylara de-
ğinen TİM Başkanı şunları kaydetti:

“Öncelikle, ağustos ayında 1.219 firma-
mızın ihracata ‘Merhaba’ dediğini büyük 
bir memnuniyetle ifade ediyorum. Sivas 
ilimizden de HM Sivmad Mobilya Maden 
firmamız, Gürcistan’a ihracat yapmak su-
retiyle ailemize katıldı. Hatırlanacağı üzere 
ilimizin önde gelen firmalarından ESTAŞ da 
İnovasyon Haftası kapsamında düzenledi-
ğimiz İnovaLİG yarışmamızda, inovasyon 
sonuçları kategorisinde birinci olmuştu. 
Bu iki firmamız başta olmak üzere, ilimizin 
tüm ihracatçılarını tebrik ediyor, başarıla-
rının devamını diliyorum. Firma özelinde 
bakıldığında, ağustos ayı içerisinde 35.989 
firmamız ihracat gerçekleştirdi. Bu firma-
ların 1.215 tanesi, geçmiş yıllarda ihracat 
yapmakla birlikte bu yıl ilk ihracatını ağus-
tosta gerçekleştirdi. Ağustos ayında ihra-
cata başlayan firmalarımızın önemli bir bö-

lümü ilk beyannamelerini Almanya, Irak ve 
Azerbaycan’a açarken, 40 firmamız ABD’ye, 
29 firmamız ise Rusya pazarına açılarak ih-
racata başlama başarısı gösterdi.”

Lider Otomotiv sektörünü Kimyevi 
Maddeler takip etti

Ağustos ayının lideri, ihracatını % 8,4 ar-
tırarak 1,74 milyar dolara ulaşan Otomo-
tiv sektörü oldu. % 19 artışla 1,63 milyar 
dolara ulaşan Kimyevi Maddeler sektörü 
ikinci, % 1,2 artışla 1,4 milyar dolara ulaşan 
Hazırgiyim ve Konfeksiyon sektörü üçüncü 
oldu. İhracatını en çok artıran sektörler ise 
% 46,5 artışla 175 milyon dolara ulaşan Sa-
vunma ve Havacılık,  % 30,2 artışla 6 milyon 
dolara ulaşan Süs Bitkileri ve % 29,5 artış-
la 286 milyon dolara ulaşan Çimento Cam 
Seramik Toprak Ürünleri oldu.

132 ülkeye ihracatımız arttı

Ağustos ayında ihracatçılar, ülkemizin bay-
rağını 223 ülke ve bölgede dalgalandır-
mayı başardı. Bu ülkelerin 132’sine ihracat 
artarken 108 ülkede ise artış % 10’un, tam 
56 ülkede ise % 50’nin üzerinde gerçekleş-
ti. En çok ihracat gerçekleştirilen ilk 3 ülke 
ise 1 milyar 123 milyon dolar ile Almanya, 
1 milyar dolar ile İngiltere ve 633 milyon 
dolar ile Irak oldu. İlk 10 ülkenin ihracattaki 
payı % 49,2 olurken, ilk 20 ülkede bu pay % 
65,7 olarak gerçekleşti. En büyük pazarımız 
olan Avrupa Birliği’nin ihracatımızdaki payı 
ağustosta % 48,2 oldu.

Yalova ihracatını 17 kat artırdı 

İllerin ihracatına bakıldığında: ağustos 
ayında 45 il ihracatını artırdı. En çok ihracat 
gerçekleştiren ilk 3 il sırasıyla; 5,6 milyar 
dolarla İstanbul, 974 milyon dolarla Kocaeli 
ve 953 milyon dolarla Bursa oldu. En dikkat 
çekici artışlar ise; ihracatını 17 katına çıka-
rarak 57 milyon dolar ihracata ulaşan Yalo-
va,  % 36,8 artışla 44 milyon dolar ihracata 
ulaşan Muğla ve % 34,4 artışla 31 milyon 
dolar ihracata ulaşan Malatya’da yaşandı. 
Yalova’nın ihracat artışında Gemi ve Yat 
sektörü etkili olurken, Muğla ve Malatya’da 
Su Ürünleri ve Hayvansal Mamuller sektö-
ründeki artış başarıyı getirdi.

174 ülkeye TL ile ihracat yapıldı 

Ay boyunca 174 ülkeye ihracatta TL kulla-
nıldı, toplam rakam bir önceki yılın ağustos 
ayına göre % 8 artarak 3,7 milyar TL oldu. 
5967 firma ağustos ayında beyannamele-
rinde Türk Lirasını tercih etti.

Ağustos ayında 13,2 milyar dolarlık ihracat 
rakamına 344 bin beyanname ile ulaştı. En 
çok beyanname açılan günler yine Cuma 

günleri olurken, 91 firma 11-14 Ağustos 
günlerini kapsayan 4 günlük Kurban Bay-
ramı tatili süresince dahi 65 milyon dolarlık 
227 beyanname açarak ihracata devam etti.

Çelik sektörü 54 ülkeye ihracatta lider 
sektör oldu. 

Hangi il, hangi sektörde hangi ülkeye ihra-
cat yapıyor diye bakıldığında ise 54 ülkeye 
en çok ihracat yapan sektör Çelik oldu. 45 
ülke ile Kimyevi Maddeler sektörü ikinci 
olurken, 35 ülkede ise lider sektör Hubu-
bat.

İller bazında; 16 il en çok ihracatı Irak’a 
gerçekleştirdiği görüldü. Irak’ı 12 ille Al-
manya,  6’şar ille ABD ve Çin takip ediyor. 
Sivas ili için ise tablo şöyle: Sivas, Ağustos 
ayında 5 milyon dolar, yılın ilk 8 ayında ise 
50 milyon dolar ihracata imza attı. İlin en 
çok ihracat gerçekleştirdiği ilk 3 sektör 1,8 
milyon dolarla Makine ve Aksamları,  1,5 
milyon dolarla Madencilik Ürünleri ve 318 
bin dolarla İklimlendirme sanayii olurken, 
en çok ihracat yaptığı ilk 3 ülke ise 804 bin 
dolarla Çin, 708 bin dolarla ABD ve 324 bin 
dolarla Suudi Arabistan oldu.

8 aylık parite kaybı 3,1 milyar dolar

Miktar bazında ihracatta ise ağustosta % 
17,8 artışla 11,8 milyon tona, yılın ilk 8 ayın-
da 95,6 milyon tona ulaşıldı. Son olarak, 
ağustos ayında Euro dolar paritesinin etkisi 
negatif yönlü 190,4 milyon dolar olurken, 
yılın ilk 8 ayında pariteden kaynaklanan ne-
gatif etki 3,1 milyar dolar oldu.
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Son dönemde özellikle sosyal medya tabanlı 
siber saldırılar gerek kurumlara gerekse de 
son kullanıcılara büyük zarar veriyor. Siber 
saldırganlar hedefli saldırılar yerine sosyal 
medya üzerinden yaptıkları saldırılarla ku-
rumları ve son kullanıcıları hedefliyor. 

Siber güvenlik çözümlerinin küresel lider şir-
ketlerinden Trend Micro’nun son araştırması 
siber suçluların Twitter’ı teknik destek sah-
tekarlıkları, komuta ve kontrol (C&C) ope-
rasyonları ve veri sızdırma yoluyla nasıl kötü 
amaçlı kullanıldığını göz önüne seriyor.

Araştırmaya katılan kurumların % 44’ü, dijital 
risklere karşı koruma çözümlerinde sosyal 
medya istihbaratının (SOCMINT) öneminin 
farkında olduğunu belirtiyor. Trend Micro 
araştırmacıları, aykırılıkları saptamak ve te-
mel bilgileri ortaya çıkarmak amacıyla çeşitli 
oluşumlar arasındaki ilişkiyi belirlemek için 
büyük miktarda Twitter verisini analiz etti.  

Sosyal medya: Dost mu düşman mı?

Trend Micro Bulut Araştırma Başkan Yar-
dımcısı Mark Nunnikhoven sosyal medya-
nın modern hayatın kaçınılmaz bir parçası 
olduğunu belirttikten sonra sözlerine şöyle 
devam ediyor: “Yeni araştırmamız sosyal 
medyanın güvenlik topluluğu tarafından na-
sıl olumlu kullanıldığını gösterirken suçlula-
rın da amaçlarına ulaşmak için kötü amaçlı 
olarak sosyal medya ile neler yapabildiğine 
dikkat çekiyor.” 

Araştırmanın, işletmelere sosyal ağların kö-
tüye kullanılmasının markalarına vereceği 
zararı da gösterdiğini belirten Nunnikhoven 

tüketicileri de güvenilir kaynak olarak gör-
dükleri alanların kendilerini kötü amaçlı kul-
lanımlar için nasıl kandırabildiği konusun-
da da bilgilendirdiğini belirtiyor. “Bu kötü 
amaçlı kullanımları tanıtarak şirketlerin ve 
tüketicilerin bu tür saldırılara karşı hazırlıklı 
olmaları ve bu saldırıların kurbanları hali-
ne gelmemeleri için bir bilinç oluşturmayı 
umuyoruz.” 

Suçluların, sahte Twitter hesapları kullana-
rak gerçek satıcıların güvenilir teknik destek 
hesaplarının benzerlerini oluşturarak do-
landırıcılık yaptıkları belirlendi. Kullanıcılar, 
hesaplardaki sahte telefon numaralarını 
arıyor ve gerçekte aramak istedikleri şirke-
tin müşteri hizmetleriyle konuştuklarını dü-
şünüyorlar. Ardından kredi kartı bilgilerini 
paylaşıyor ya da bilgisayarlarına bilmeden 
kötü amaçlı içeriği yüklüyorlar. 

Bu tür dolandırıcılıklar genellikle YouTube, 
Facebook, Telegram ve diğer kanalların bir-
likte kullanıldığı çoklu platform stratejisinin 
birer parçası olarak ortaya çıkıyor. Twitter 
hesaplarına bağlı sahte teknik destek sitele-
rine trafiği yönlendirmek için SEO’yu geliş-
tirerek arama sonuçlarında üst sıralarda yer 
alıyorlar. 

Suçlular sosyal ağları kötü amaçlı kullanır-
ken tehdit araştırmacıları da sosyal medya-
nın gücünden olumlu anlamda faydalana-
biliyor. Son dönemde en çok dikkat çeken, 
yama önceliklendirmelerini yönlendirmek 
amacıyla zafiyetleri açığa çıkartmak ve teh-
dit istihbaratını güçlendirmek için sahtekar-
lıkların, tehdit tespit kurallarının ve diğer 
içerik bilgilerinin taranması için Twitter iz-

leniyor.

Sosyal medya ile tehditleri önceden fark 
etmek mümkün

Trend Micro Türkiye ve Yunanistan Ülke 
Müdürü Hasan Gültekin sosyal medyanın 
hayatımızı pek çok açıdan değiştirdiğini be-
lirtiyor. “Yaptığımız çalışma sosyal medya-
nın aynı zamanda tehdit avcılığı konusunda 
da önemli bir role sahip olduğunu gösteri-
yor. Sosyal medya ile erişilebilen ve yayılan 
zengin veri hazinesi stratejik, kullanılabilir 
ve operasyonel tehdit istihbaratı sağlıyor. 
Bu da güvenlik ekiplerinin tehditleri önce-
den fark etmesinin, onlardan önce harekete 
geçmesinin, izlemesinin ve çözüm bulması-
nın yanında riskleri azaltmasına da yardımcı 
olabilir.”

Hasan Gültekin sosyal medyanın yol açabi-
leceği sorunları önüne geçebilmek için bazı 
önerilerde de bulunuyor: “Bir Twitter hesa-
bının gerçekliğini anlamak için şirketin web 
sitesine hesaptaki linkten değil doğrudan 
tarayıcıya adresin yazılarak gidilmeli. Ay-
rıca güvenlik ekipleri de tehdit istihbaratı 
ya da araştırmalar için Twitter verilerinden 
yararlanırken bunların gerçekliğinden emin 
olmalılar. Buradan elde edilen bilgiler bir 
kurumun durumsal farkındalığını geliştir-
mesine yardımcı olurken iş kritik ve hassas 
verilerin saklandığı ve işlem gördüğü sürekli 
değişen ortamların da daha iyi anlaşılmasını 
sağlar. Güvenlik ekipleri bu görünebilirliği 
kullanarak çevrim içi görünümlerinin savun-
masız ya da ifşa edilmiş olup olmadığını de-
ğerlendirerek doğrulayabilirler.“

SIBER TEHDITLERIN YENI SILAHI: SOSYAL MEDYA
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TOBB E-ticaret Meclisi Üyesi, Ticimax E-ti-
caret Sistemleri Kurucusu Cenk Çiğdemli, 
son bir yılda e-ihracat rakamlarında % 147 
oranında bir büyüme olduğunu belirtti. 

2018 Ağustos ile 2019 Ağustos arasındaki 
verileri değerlendiren Çiğdemli, “Altyapı 
hizmetini sağladığımız 8 bin 500’e yakın 
e-ticaret firması bulunuyor. Son bir yıl içe-
risinde e-ihracata başlayan ve e-ihracat 
rakamlarını artıran firmaların toplam ciro-
larına bakıldığında % 147’lik bir büyüme 
görüyoruz. Özellikle KOBİ’lerimiz e-ihraca-
tın avantajlarını fark etmeye başladı” dedi.
“Dünyada 196 ülke, milyarlarca insan var. 
Yerli üretim yapan KOBİ’lerimiz için çok 
büyük fırsatlar mevcut. Teknoloji, bir Ana-

dolu kasabasından dünyanın herhangi 
bir yerinde yaşayan potansiyel bir tüke-
ticiye ulaşmamızı mümkün kılıyor” diyen 
Ticimax E-ticaret Sistemleri Kurucusu 
Cenk Çiğdemli, e-ihracattaki büyüme hı-
zında kur farklarının da etkili olduğuna 
işaret etti. Çiğdemli şunları söyledi: “Fir-
malarımız Türkiye’de 100 liraya satabil-
diği bir ürünü, Amerikalı, Avrupalı tüke-
ticilere rahatlıkla 100 dolara, 100 euro’ya 
kadar satabiliyor. Bu anlamda e-ihracat-
ta hızlı bir büyüme potansiyeli olduğunu 
söyleyebiliriz.”

BAŞI ÇEKEN SEKTÖRLER

E-ihracat yapan firmaların yurtdışındaki 

reklam giderlerinin % 50’den % 70’e 
kadar bir kısmını devletin karşıladığını 
da hatırlatan Çiğdemli, büyüme oran-
larında başı çeken sektörleri şöyle sı-
raladı:

“Büyümenin en hızlı olduğu sektör-
leri sırasıyla sayacak olursak, gıda, 
tekstil, oyuncak, oyun, tesettür giyim, 
iç giyim, ayakkabı, kozmetik, hediye-
lik eşya, aksesuar, spor malzemeleri, 
av ve kamp malzemeleri, endüstriyel 
ürünler, sağlık ürünleri, doğal ürünler 
ve petshop malzemeleri olarak sa-
yabiliriz. Son bir yılda gerçekleşen % 
147’lik büyümede bu sektörler başı 
çekiyor.”

E-İHRACATTA % 147 BÜYÜME

Cenk Çiğdemli                                                                   
Ticimax E-ticaret Sistemleri Kurucusu
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Uzmanlar yeni bir girişimin başarılı olabil-
mesi için özverili, istikrarlı ve akılcı olmak 
gerektiğinin altını çiziyor.

Girişimci ve gözlemci bir kimliğe sahip olan 
yeni nesil, kendisini ebeveynleri gibi 09:00-
18:00 saatleri arasına hapsedilmiş bir şekilde 
konumlamak istemiyor. Özgürlüğüne düş-
kün olan bu kuşak, kendi işini kurup yüksek 
statüyle sosyal hayat içerisinde olmanın pe-
şinde koşuyor. Fakat sabah istediğim saatte 
kalkarım ve istediğim zaman çalışmaya baş-
larım hayaliyle çıkılan bu yolculuk genelde 
hüsranla sonuçlanıyor. 

Yapılan araştırmalara bakıldığında, istikrarlı 
çalışmanın başarılı olma yolunda, zekâ ve 
diğer faktörlerden daha önemli bir olgu 
olduğunun ortaya konulduğunu belirten 
Kamu Özel Ortaklığı (PPP) ve Proje Finans-
manı Uzmanı, aynı zamanda Dinamo Danış-
manlık Kurucu Ortağı Fatih Kuran, “Özgür-
lük isteğiyle bir işe girişen birey, düzensiz 
ve yoğun çalışma saatlerinin getirdiği baskı 
ile özel hayatına da vakit ayıramaz hale ge-
lirken işin aslının hayal ettiği gibi olmadığını 
anlamış oluyor. Bu olağanüstü çabaya rağ-
men vergi, muhtasar ve KDV gibi ödemeler 
geldiğinde nakit akışında sıkıntı yaşamaya 
başlayan ve beklediği satışları yapamayan, 
yapsa bile tahsilatında sıkıntı yaşayan giri-
şimci genelde kısa zaman sonra pembe ha-
yallerin gerçekleşmeyeceğine kanaat getirip 
pes ediyor. İş hayatına ilk defa adım atan gi-
rişimcilerin maalesef  % 90’ının hikâyesi aşa-
ğı yukarı bu şekilde cereyan ediyor. Bu %n 
bu noktada özellikle nakit akışı ve finansal 
yönetim konusunda profesyonel bir uzman 
desteği almak gerekiyor” dedi. 

Global ve ulusal firmalara finansal danış-
manlık hizmeti veren Fatih Kuran, başarılı 
bir girişimci olmanın 5 önemli maddesini şu 
şekilde sıralıyor: 

Psikolojik Sermaye Yüksek Olmalı

Özgürlük, statü ve yüksek gelir sahibi olma 
hayaliyle yanıp tutuşan bir girişimciyseniz, 
tüm bu beklentilerin kendisine altın tepside 

sunulmayacağını bilmek zorundasınız. Ay 
sonu cebinize ne gireceğini bilmeden, pro-
fesyonel bir çalışandan daha fazla çalışarak, 
özellikle ilk yıllarda büyük bedeller ödeme-
niz gerekecek. Yapılan bir araştırma özellik-
le yeni açılan şirketlerin kapanmasının en 
başta gelen nedeninin şirket ortaklarının 
vazgeçmeleri olduğunu göstermektedir. 
Örneğin; Walt Disney’in şirketini kurmadan 
önce 300’den fazla banka tarafından redde-
dildiği söylenir. Art arda birçok banka tara-
fından reddedilip vazgeçmeden mücade-
lenizi devam ettirmeniz gerekebilir.  Yakın 
zamanda yaptığım bir görüşmede başarılı 
bir girişimci iş fikrini satmak için 100’den 
fazla sunum yapmak durumunda kaldığı-
nı ve her birinden başı öne eğik ayrıldığını 
ancak 113. görüşmede kendisine onay ve-
rildiğini ifade etti. Şu an son derece başarılı 
bir işi yöneten bu kişi eğer 112. görüşmede 
vazgeçmiş olsaydı şu an başka bir yerdey-
di. Bu işin anahtarı çabuk yılmamak ve asla 
vazgeçmemek, bununla birlikte yeni bir giri-
şimci olarak psikolojik sermayenizin yüksek 
olması birinci kuraldır. Başlangıçtaki kararlı 
duruş konusunda bir önemli gözlemim de 
girişimcinin eş, dost ve yakın çevresinden 
aldığı veya alamadığı desteğin oldukça et-
kili olduğudur. 

Kervan Yolda Düzülmez 

Çıraklığını bilmediğiniz bir işin ustalığını 
yapamazsınız. Tabiatıyla yaptığınız işi de 
iyi bilmek durumundasınız. Ayrıca yaptığı-
nız işi severek ve zevk alarak yapmalısınız. 
Konfüçyüs’ün dediği gibi: “Sevdiğiniz işi 
yaparsanız, bir gün bile çalışmış sayılmaz-
sınız.” Yapılan işten para kazanacağınızı dü-
şünürseniz, sağlam ve ayakları yere basan 
bir fizibilite çalışmasına sahip olmanız ge-
rekir. Biz yola çıkalım kervan yolda düzülür 
mantalitesi Türkiye’de çok tercih edilmesine 
rağmen başarılı bir yönetim felsefesi de-
ğildir. İyi ve karlı bir iş kurmak istiyorsanız 
uzmanlık gerektiren ve özellik arz eden bir 
ürün ya da hizmeti katma değerli şekilde sa-
tacaksınız ya da herkesin sunduğu bir ürünü 
farklı şekilde sunacaksınız. Diğer bir yöntem 
de büyük hacimler kuralıdır ki bu sayede 

herkesten daha ucuza mal edip, büyük ha-
cimlerde satış yapıp sürümden kazanarak 
da para kazanabilirsiniz.

Her Zaman “A ve B Planı” Olmalı

Yeni işletmeler büyük umutlar, hayaller ve 
beklentiler ile başlar. Özellikle de satış ve 
gelir projeksiyonlarında olmadık varsayım-
lar yapılır. Girişimci ilk hedef olarak para 
kazanmayı ön planda tutuğu için büyük 
hayaller peşinde koşması iyi bir şeydir. Fa-
kat ayaklarını tamamen yerden kesmeden 
gerçekçi olması da gerekiyor. Kendisinden 
iş hayatı ile ilgili çok şey öğrendiğim değerli 
bir büyüğüm ‘Hesabınızı denizdeki değil ta-
vadaki balığa göre yapın’ demişti. Hayaller 
ne kadar büyük olursa olsun, gerçekler net 
olarak önümüzde durduğu için her zaman 
bir kötü gün senaryosu yapmak gerekir. 
Özellikle işe başladığı bir kaç yıl hemen hiç 
para kazanmayabileceğinin ve cepten ye-
mek zorunda kalabileceğini farkında olma-
lıdır. Kendini kötü durumlara hazırlamayan 
girişimci çok çabuk pes etmek zorunda ka-
lır. Proje finansmanı konusunda yapılan bir 
araştırmada projeleri başarısızlığa sürükle-
yen iki önemli nedenden birinin satış ve ge-
lir projeksiyonlarında sapma olduğu ortaya 
çıkmıştır. Bu bakımdan girişimcilerin hem A 
hem de B planı olmalıdır.

Başarının Üç Unsuru: Karakter, İletişim 
ve Satış Becerisi

Başarılı olmak isteyen bir girişimci için be-
ceriden daha önemli bir konu da karakter-
dir. İnsanların gözünde güvenilir, sevecen 
ve karakterli bir algı oluşturmak sizi tercih 
etmelerine sebep olacaktır. Rahat, etkili ile-
tişim kurmak ve bunu dozunda yapabilmek 
de ayrı bir hüner gerektirirken girişimcinin 
başarı şansını yükseltir. Müşterilere değer 
sunarak, katkı sağlayarak ve nihayetinde 
müşteriye benim bu ürüne ihtiyacım var 
dedirterek satış yapabilme kabiliyeti de çok 
önemlidir.

Hedeflerinizden Asla Vazgeçmeyin

Hızlı başarı beklentisi ve çabuk para kazan-
ma telaşının, özellikle başlangıç dönem-
lerinde işletmelerin en büyük düşmanları 
arasında yer aldığını belirten Fatih Kuran, 
sözlerini şöyle noktaladı: “Bu refleksler sizi 
hedeflerinizden uzaklaştırıp alakası olma-
yan başka konulara yönlendirebilir. Odağı-
nızdan kaymak bir yelkenlinin rüzgârın es-
tiği yöne doğru rotasını her daim çevirmesi 
anlamına gelir ki bu yaklaşım sizi gitmek is-
tediğiniz limana ulaştırmaz. Değişen koşul-
lara paralel olarak belli aralıklarla rotanızda 
ayarlamalar yapmanız sağlıklı bir durum 
olsa da attığınız adımların her daim size 
hedeflerinize yaklaştırıyor olması gerekir.”

BAŞARILI BİR 
GİRİŞİMCİ 
OLMANIN 5 
ANAHTARI Fatih Kuran

Kamu Özel Ortaklığı (PPP) ve Proje 
Finansmanı Uzmanı
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Bütünleşik çok kanallı müşteri deneyiminde 
dünya lideri Teleperformance, 2019 yılı ilk 
yarısına ait büyüme rakamlarını açıkladı. Şir-
ket, 2019’un ilk altı ayında 2018 yılının aynı 
dönemine göre % 10,4 artış ile 2,564 mil-
yon avro ciro elde etti. Şirketin 2019 ilk yarı 
FAVÖK oranı ise 2018 yılının aynı dönemi-
ne göre % 56,7 artarak yaklaşık 505 milyon 
avroya ulaştı. Teleperformance’ın net kârı, 
% 18’lik bir artışla 145 milyon avro olarak 
gerçekleşti.

Çok kanallı dışkaynak müşteri deneyimi 
yönetiminde dünya lideri Teleperforman-
ce, 2019’un ilk altı ayında % 10,4’lük bir 
büyüme kaydettiğini açıkladı. Değişen kur 
oranlarının ve konsolide edilen yeni operas-
yonların olumlu etkisiyle bu rakam % 23,9 
olarak kaydedildi. 

Teleperformance’ın bu artışı, özellikle yılın 
ilk yarısında Temel Hizmetler (Core Ser-
vices) ile Dijital Entegre İş Çözümleri’nde 
(DIBS) elde edilen başarıdan ve Özelleşti-
rilmiş Hizmetler (Specialized Services) seg-
mentinde tatmin edici bir seviyeye ulaşan 
büyüme oranlarından kaynaklandı. Şirket 
aynı zamanda 2019’un ilk altı ayında 12 bin 
600 yeni iş istasyonunu faaliyete geçirerek 
dünya çapında genişlemeye devam etti. 

Yılın ilk üç ayındaki dinamik büyümenin 
ikinci çeyrekte hız kazandığını söyleyen Te-
leperformance Group Yönetim Kurulu Baş-
kanı ve Global CEO'su Daniel Julien, “Sağlıklı 
öngörülerimiz ışığında belirlediğimiz geniş-
leme stratejimiz ve hizmetlerimizi yaygın-
laştırmaya dönük çalışmalarımız, 2019’un 
ilk yarısında bize bu başarıyı getirdi. Özel-
likle Orta ve Doğu Avrupa, Ortadoğu, Afrika 
(CEMEA), İbero-Latam ve Kuzey Amerika 
bölgelerinde yüksek ciro oranları elde ettik. 
Müşterilerimizin değişen ihtiyaçları doğrul-
tusunda sunduğumuz dijital dönüşümde 
öncü hizmetler ise, dünya çapında bizi fark-
lılaştıran unsur oldu” dedi. 

Türkiye CEMEA’da en yüksek ciro elde 
eden beş ülkeden biri

2019’un ilk yarısında Teleperformance 

TELEPERFORMANCE 
2019 ILK 
YARI BÜYÜME 
RAKAMLARINI 
AÇIKLADI

Group olarak bölgesel bazda da güçlü bir 
performans ortaya koyduklarını söyleyen 
Teleperformance Türkiye CFO’su Emre Gül, 
“Türkiye’nin de dahil olduğu CEMEA Bölge-
si, 2019’un ilk yarısında % 14,5’lik bir ciro 
artışı ve 519 milyon avroya ulaşan ciroyla 
Teleperformance’ın en fazla büyüme kay-
dettiği yerlerden bir oldu” dedi. 

Bu başarıyı, farklı sektörlerde faaliyet göste-
ren ve bölge bazında liderliği elinde bulun-
duran çok uluslu şirketlerin Telepeforman-
ce’ı tercih etmesine bağlayan Gül, bölgesel 
büyüme verileriyle ilgili şunları söyledi: “Li-
der müşterilerimiz ve uzman ekiplerimiz sa-
yesinde CEMEA’da oldukça yüksek bir satış 
performansı gerçekleştirdik. Özellikle inter-
net, online eğlence, internet perakendeciliği 
ve kamu hizmetleri alanlarında başarı elde 
ettik. Otomotiv, ulaşım ve lojistik pazarların-
da da somut kazanımlar kaydettik.

Ülke bazında yapılan değerlendirmede ise 
Teleperformance Türkiye, 2019’un ilk yarı-
sındaki ciro performansıyla, bölgesel bazda 
büyümeye en fazla katkı sağlayan ülkeler-

den biri oldu.” 

“2019 hedeflerini büyütüyoruz” 

Teleperformance Group Yönetim Kuru-
lu Başkanı ve Global CEO'su Daniel Julien, 
2019’a dair umutlu olduklarını dile getirerek 
şunları söyledi: “Nakit akışı hareketlerimizde 
görülen % 10,3’lük sağlıklı bir artışla birlikte 
tüm bu verileri değerlendirdik. Dolayısıyla 
2019 için tayin ettiğimiz hedefleri aşabile-
ceğimizi öngörüyoruz. Teleperformance 
Group olarak 2019 sonunda en az % 8,5’lik 
bir ciro artışı bekliyoruz. Faiz, Amortisman 
ve Vergi Öncesi Kâr (FAVÖK) oranlarında da 
20 bps artış öngörüyoruz. 

2019 boyunca inovasyon ve dijitalleşmeyi 
ana odağımıza alırken etkileşim ile insani 
dokunuş arasındaki bağı da güçlendirmeye 
devam edeceğiz. Bu sayede, dünya çapın-
daki 350 çağrı merkezinde görev yapan 300 
bin kişilik profesyonel kadromuzla müşteri-
lerimize ve paydaşlarımıza olan bağlılığımı-
zı ve sorumluluğumuzu geleceğe taşımaya 
devam edeceğiz.”  

Daniel Julien
 Teleperformance Group Yönetim Kurulu 

Başkanı ve Global CEO’su
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Bugün açıklanan ikinci çeyrek 
büyüme verilerine göre ekonomi 
% 2 düzeyindeki daralma beklen-
tilerinin üzerinde bir performans 
sergileyerek bir önceki yılın aynı 
çeyreğine göre % 1,5 daraldı. Bir 
önceki çeyreğe göre ise % 1,2’lik 
bir artış kaydeden ekonomimiz, 
toparlanmanın güçlü sinyallerini 
gösteriyor.

GSYH’nın alt kalemlerine baktığı-
mızda, ihracatın yine büyümeyi 
sırtlayan en önemli faaliyet ol-
duğunu görüyoruz. İç talep ve 
yatırımlar henüz büyümeye bek-

BÜYÜME RAKAMLARINA 
İLİŞKİN TİM AÇIKLAMASI

lenen katkıyı veremezken, net 
ihracatın katkısı 7,4 puan olarak 
gerçekleşti. Bunda mal ve hiz-
met ihracatındaki % 8,1’lik artış 
etkili oldu. 

İktisadi faaliyet kollarına göre ise 
imalat sanayinde 2018 son çey-
rekte % 7,7, 2019 ilk çeyrekte % 
4,2 daralmaya karşın, ikinci çey-
rekte daralmanın % 3,3’e gerile-
diğini görüyoruz. 

Yatırım kalemlerine baktığımız-
da, inşaatta % 29,2 ile reel da-
ralma devam ederken, makine 
ve teçhizat yatırımlarında ise % 
16,5’lik bir performans kaybı söz 
konusu. Ancak, şunu çok iyi bi-
liyoruz ki, ihracattaki artış tren-
di, yatırımlara gecikmeli olarak 
yansıyor. Bu yılın ilk 7 ayında ihra-
catımız % 2,7 artış kaydetti. İhra-
catımızdaki artış süreci, sürdürü-
lebilir olması ölçüsünde de yeni 
kapasite artışları için yatırımları 
tetikleyecek ve büyümeye ek bir 
pozitif katkı sağlayacaktır.

Sonuç olarak, net ihracatın bü-
yümeye katkısının yıl genelinde 
güçlü bir şekilde devam edece-
ğini ve GSYH’nın 2019 yıl genelin-
de % 0,5-1,5 arası bir artış ile ka-
patacağımıza inanıyoruz.

İsmail Gülle
 TİM Başkanı
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Finansal Kurumlar Birliği (FKB), Faktoring, Fi-
nansal Kiralama ve Finansman Şirketlerinin 
2019 yılı 6 aylık konsolide verilerini açıkladı.

FKB’nin temsil ettiği üç sektörün 2019 yılı ilk 
6 ay konsolide verilerine göre;

•  Aktif toplamı 129 milyar TL,
•  Öz kaynak büyüklüğü 22 milyar TL,
•  Net kârı 1,7 milyar TL,
•   Müşteri sayısı 4 milyon olarak gerçekleşti. 

Finansal Kurumlar Birliği’nin temsil ettiği üç 
sektöre yönelik değerlendirmelerde bulu-
nan Finansal Kurumlar Birliği Başkanı Aynur 
Eke, “Sektörlerimiz geçtiğimiz yıllara kıyasla 
2018 ve 2019 yıllarında yaşanan ekonomik 
dalgalanmaları daha fazla hissetti. Zorlu 
geçen yıla rağmen Birliğimizin temsil ettiği 
finansal kiralama, faktoring ve finansman 

BANKACILIK DIŞI FINANS SEKTÖRÜ ÜRETIME DESTEK 
OLMAYI SÜRDÜRÜYOR…  

sektörlerini daha verimli hale getirmek ve 
ekonomiye verdikleri katkıyı artırmak üzere 
çalışmalarımızı sürdürüyoruz. Türkiye eko-
nomisi her zaman için zorlu dönemlerde 
dersine çalışmasını bilen ve bu zorlukların 
üstesinden gelen bir anlayış içinde olmuş-
tur. Bu zorlu dönemde herkese görev düşü-
yor. Bu görev bilinciyle hareket ederek reel 
sektöre daha faydalı olmak adına sektörleri-
mizle birlikte sık sık istişarelerde bulunuyo-
ruz. Ekonomi yönetimimizin ortaya koymuş 
olduğu çalışmalarla birlikte verilerimizde 
daralmalarda azalmalar olması gelecek adı-
na hepimizi umutlandırdı.  Örneğin; otomo-
tiv finansmanının önünü açan ÖTV ve KDV 
avantajları kısa süreli bir toparlanma yarattı. 
Yine aynı dönemde mikro kredilerde vade-
nin yeniden 12 takside çıkması bir canlanma 
yarattı. Bu gibi örnek çalışmaların devamı-
nın gelmesi önemli. Çünkü bu tarz çalışma-

lar sektörlerimize canlılık getiriyor.”

“FKB olarak ticareti, üretimi destekle-
mek adına çalışmayı sürdüreceğiz…” 

Banka dışı finans kesiminin üretime des-
tek olmak istediğinin altını çizen Aynur 
Eke sözlerini şu şekilde sürdürdü: “Türki-
ye’nin ortaya koymuş olduğu ‘’Yeni Eko-
nomi Programı’’ nı takiben, ticaretin ve 
yatırımların finansmanını desteklemek için 
üzerimize düşen her şeyi yapmaya hazırız. 
Birliğimiz reel sektöre sürdürülebilir büyü-
me için kaynak sağlamaya devam edecek. 
Birliğimizin geliştirdiği finansmana erişim 
yöntemleriyle KOBİ’lerimize, dolayısıyla 
ülke ekonomimize kattığımız değeri daha 
da artıracağımıza inanıyorum. Türkiye her 
yıl büyümesine devam etmek durumunda. 
Banka dışı finans kesimi de bu büyümeyi 
desteklemek adına var gücüyle çalışıyor. 
Bizler her zaman şunu söylüyoruz; banka-
ların üzerindeki fonlama sorumluluğunu 
paylaşarak, reel sektöre sağladığımız des-
teği büyütebiliriz. FKB olarak üyelerimizi 
daha yalın ve hızlı kredi süreçleri ve tüm 
süreçlerin dijitalleşmesi anlamında des-
tekliyoruz. Dijital dönüşüm çerçevesinde 
finansmana erişimi kolaylaştırma yönün-
de Avrupa’daki uygulamaları örnek alarak 
sektörel çalışmalar yapıyoruz. Dijital plat-
formlar üzerinden müşteriye finansman 
sağlayabilirsek, hem tüm Türkiye’ye ulaşma 
fırsatımız olacağını hem de sektörümüze 
yeni oyuncuların katılacağını düşünüyoruz. 
Böylelikle bu gelişmelerle birlikte, sektörün 
büyümesini umuyoruz ve stratejilerimizi di-
jital dönüşüm üzerine kuruyoruz.” 

FKB çatısı altında temsil edilen üç sektörün 
finansal performansına ilişkin bilgi veren 
Eke: “Finansal Kurumlar Birliği olarak fi-
nansmana erişim, ticaretin akışkanlığı ve 
teknolojik altyapının yenilenmesi, yaygın-
laştırılması gibi önemli alanlarda şirketleri-
mizin ihtiyaç duyduğu en sağlıklı çözümleri 
geliştirmeye devam edeceğiz. Sektörleri-
mizin rakamlarına baktığımızda ise, 2019 
yılının ilk yarısında Finansal Kiralama sek-
törümüzün alacaklarının 52 milyar TL se-
viyesinde olduğunu görüyoruz. Sektörün 
aktif büyüklüğü de 63 milyar TL seviyele-
rini geçti. Faktoring sektörüne baktığımız-
da; işlem hacmi 59 milyar TL seviyelerinde, 
alacakları ise 29 milyar TL seviyelerini aştı. 
Sektörün aktif büyüklüğü 33 milyar TL se-
viyelerini geçerken; öz kaynakları ise 7 mil-
yar 518 milyon TL seviyelerinde gerçekleşti. 
Finansman Şirketleri’ne baktığımızda sek-
törün işlem hacmi 7 milyar 500 milyon TL 
seviyesinde. Aktif büyüklüğü 33 milyar TL 
seviyesine erişirken; mikro kredilerde paza-
ra giren yeni üyelerimizle müşteri sayısı 3.9 
milyon, sektörün alacak büyüklüğü ise 26 
milyar TL’ ye ulaşmıştır. 

Aynur Eke
Finansal Kurumlar Birliği Başkanı
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KPMG Türkiye’nin sektör bazın-
da Türkiye ekonomisinin ilk altı 
ayını değerlendirdiği Sektörel 
Bakış – İlk Yarı serisinin ‘Pera-
kende’ raporu yayımlandı. 
Dünyada perakende sektörü 
küresel belirsizliklere rağmen 
sert inişler yaşamıyor. Türki-
ye’de ise tüketim kararlarının 
ötelendiği gözleniyor. 2019’un 
ikinci yarısındaki büyüme bek-
lentisini fırsata çevirmenin tek 
yolu teknolojiyi iş modeline en-
tegre etmek…

KPMG Türkiye Perakende ve Tüketici Ürün-
leri Sektör Lideri Emrah Akın, Türkiye’de iş 
gücü piyasasındaki zayıflık ve düşük tüketici 
güven endeksi nedeniyle perakende sektö-
ründeki büyümenin geçen yılın altında kal-
dığını belirtti. Döviz kurlarındaki hareket ve 
yüksek faiz seviyesinin etkisiyle Türkiye’de 
tüketim kararlarının ötelendiğine dikkat 
çeken Akın, “Ancak istikrarlı nüfus artışı, 
TL’deki değer kaybı ve alışveriş turizminde-
ki yükseliş perakende sektöründe orta ve 
uzun vadede istikrarlı bir büyüme potansi-
yeli sunuyor. Ekonominin dengelenmesiyle 
2019’un ikinci yarısında sektörün istikrarlı 
büyüme patikasına girmesi bekleniyor. Sı-
nırlı büyüme döneminde maliyetleri yöne-
temeyen ve teknolojiyi iş modeline entegre 
edemeyen firmaların gerileyeceği öngörü-

lüyor” dedi.

KPMG Türkiye’nin hazırladığı Perakende 
Sektörel Bakış – İlk Yarı raporunda başlıklar 
şöyle:

-Jeopolitik gerilimler, ticaret savaşları ve 
Brexit kaynaklı belirsizliklere rağmen geliş-
miş ekonomilerdeki düşük işsizlik oranları 
perakende sektörünü destekliyor. Küresel 
ölçekte enflasyonist baskının sınırlı kalması 
ve düşük faiz ortamı da perakende sektö-
ründe büyümenin çok sert yavaşlamasının 
önüne geçiyor. 

-Dünya perakende sektörünün 2018 yılında 
25 trilyon dolar büyüklüğe ulaştığı hesapla-
nıyor. 2019 ilk beş ayına ilişkin öncü veriler, 
perakende satışların yıllık bazda ABD’de % 
3,6, Euro Bölgesi’nde % 1,2, Japonya’da % 
1,4 ve Çin’de ise % 8,6’lık büyüme kaydetti-
ğini ortaya koyuyor. 

-Dünya perakende sektöründe yeni tekno-
lojiler, pazarlama ve satış süreçlerini etki-
liyor, firmalar maliyetleri azaltarak karlılığı 
sürdürme yoluna gidiyor. 

-Türkiye’de perakende satışlar reel olarak 
2019 ilk çeyrekte yıllık bazda % 5,3,  nisan 
ve mayıs aylarında yıllık bazda sırasıyla % 
5,4 ve % 3,4 oranında daraldı. 

Maliyet yönetimi şart

-Türkiye perakende sektöründe maliyetleri 
azaltacak süreç iyileştirmeleri büyük önem 

taşıyor. 
-Genç nüfusta elektronik ticaret terci-
hi her geçen gün artıyor. Firmalar yeni 
mağaza açmak ve reklam yapmak yerine 
yapay zeka ve makine öğrenimini pazar-
lama ve satış süreçlerine dahil ediyor.

-Bundan sonraki dönemde ekonominin 
dengelenmesiyle sektörün tekrar is-
tikrarlı bir büyüme patikası yakalaması 
bekleniyor. Ancak bu büyüme mevcut 
işsizlik oranı ve döviz kurlarındaki oy-
naklık nedeniyle önceki yılların altında 
ve daha makul seviyede kalabilir. Bu 
süreç, maliyetlerini iyi yönetemeyen ve 
teknolojiyi iş modeline entegre edeme-
yen firmaların gerilemesine neden ola-
bilir. 

İstanbul Havalimanı çarpan etkisinde

-Alışveriş turizmi tüm dünyada olduğu 
gibi Türkiye’de de sektörün en hızlı bü-
yüyen kategorileri arasında. Döviz kar-
şısında önemli ölçüde devalüe olan TL, 
Türkiye perakende sektörüne yabancı 
ilgisini artırdı. Global Blue'nun Türkiye 
verilerine göre, vergisiz alışverişte geçen 
yılın ilk beş ayında toplam satışların % 
14'ü Çinli turist tarafından yapılırken, bu 
yılın aynı döneminde oran % 20'ye çıktı. 

-İstanbul Havalimanı, 100 bin metreka-
renin üzerinde kiralanabilir alanda ver-
diği perakende hizmetleri ile alışveriş 
turizminin de global arenadaki önemli 
merkezlerinden biri olmayı hedefliyor.

TEKNOLOJIYLE 
MESAFE 
KOYAN 
PERAKENDECI 
GERILEYECEK

Emrah Akın
KPMG Türkiye Perakende ve Tüketici 

Ürünleri Sektör Lideri
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Türkiye Vodafone Vakfı’nın 7’nci Danış-
ma Kurulu Toplantısı, Eczacıbaşı Hol-
ding Yönetim Kurulu Başkanı Bülent 

Eczacıbaşı, Eğitim Reformu Girişimi Yönetim 
Kurulu Başkanı Üstün Ergüder, Fiba Holding 
Yönetim Kurulu Başkanı Hüsnü Özyeğin, 
Türk Ekonomi Bankası Yönetim Kurulu Baş-
kanı Yavuz Canevi, Esas Holding Yönetim 
Kurulu Üyesi Ali Sabancı, Vodafone Grubu 
Avrupa Bölgesi CEO’su Serpil Timuray ve 
Türkiye Vodafone Vakfı Başkanı Hasan Sü-
el’in katılımıyla İTÜ Vodafone Future Lab’de 
düzenlendi.

Toplantı öncesinde Vodafone Türkiye’nin 
“akıllı teknoloji merkezi” İTÜ Vodafone Fu-
ture Lab’i gezen Danışma Kurulu Üyeleri, 
toplantının bitiminde ise “Yarını Kodlayan-
lar” projesi katılımcısı çocukların mentorlu-
ğunda kodlama projeleri geliştirdi. 

31 Ağustos 2019 – Türkiye’de toplumun 

TÜRKİYE VODAFONE VAKFI DANIŞMA KURULU ÜYELERİ
YARINI KODLAYAN ÇOCUKLARDAN MENTORLUK ALDI

gelişmesine ve yaşam kalitesinin artmasına 
katkıda bulunmak hedefiyle faaliyet göste-
ren Türkiye Vodafone Vakfı’nın 7’nci Danış-
ma Kurulu Toplantısı, Vodafone Türkiye’nin 
“akıllı teknoloji merkezi” İTÜ Vodafone 
Future Lab’de yapıldı. Eczacıbaşı Holding 
Yönetim Kurulu Başkanı Bülent Eczacıbaşı, 
Eğitim Reformu Girişimi Yönetim Kurulu 
Başkanı Üstün Ergüder, Fiba Holding Yö-
netim Kurulu Başkanı Hüsnü Özyeğin, Türk 
Ekonomi Bankası Yönetim Kurulu Başkanı 
Yavuz Canevi, Esas Holding Yönetim Kurulu 
Üyesi Ali Sabancı, Vodafone Grubu Avrupa 
Bölgesi CEO’su Serpil Timuray ve Türkiye 
Vodafone Vakfı Başkanı Hasan Süel’in ka-
tılımıyla gerçekleştirilen toplantıda, Türkiye 
Vodafone Vakfı’nın son bir yılı değerlendi-
rildi. 

Toplantıda “Yarını Kodlayanlar” projesi baş-
ta olmak üzere Vakfın mevcut projeleri ve 
gelecek dönem hedefleri hakkında ayrıntılı 

bilgi paylaşan Türkiye Vodafone Vakfı Baş-
kanı Hasan Süel, şunları söyledi:

“Türkiye Vodafone Vakfı olarak, 2007’den 
bu yana toplumsal gelişimin ve değişimin 
öncüsü olmak için çalışıyoruz. Teknolojiyi 
hayatın hizmetine sunarak değer yaratıyor, 
sosyal fayda üreten projeleri destekleyerek 
topluma hizmet ediyoruz. İş ve akademi 
dünyasının önde gelen isimlerinden oluşan 
değerli Danışma Kurulu Üyelerimizin lider-
liğinde yürüttüğümüz bu projelerle sosyal 
sorumluluk alanında öncü işlere imza atı-
yoruz. Bugüne kadar 41 milyon TL’lik sos-
yal yatırım yaparak 4 milyona yakın insanın 
hayatına dokunduk. Danışma Kurulu Üye-
lerimiz ile fikir ve görüş alışverişi yapmak 
üzere düzenli olarak bir araya geliyoruz. Bu 
toplantımızda da kendilerine Vakfımızın son 
dönem gelişmeleri hakkında bilgi verdik; 
son 3 yılda 60 ilde 43 binin üzerinde çocuğa 

ulaştığımız amiral projemiz ‘Yarını Kodlayanlar’ ile ilgili paylaşımda 
bulunduk. Üyelerimiz, projelerimize yönelik önemli geribildirimler-
de bulunarak gelecek dönemdeki çalışmalarımıza ışık tuttu.” 

İTÜ Vodafone Future Lab’i gezdiler

Toplantı öncesinde İTÜ Vodafone Future Lab’i gezen Danışma Ku-
rulu Üyeleri, Vodafone Ar-Ge ekibi ve İTÜ doktora öğrencilerinden 
oluşturulan çalışma gruplarının sürekli yeni projeler ürettiği ve ha-
lihazırda 30 çözüm ortağıyla 34 farklı akıllı teknoloji deneyiminin 
sergilendiği merkez hakkında Vodafone Türkiye İcra Kurulu Baş-
kan Yardımcısı Meltem Bakiler Şahin’den detaylı bilgi aldı. Şahin, 

İTÜ Vodafone Future Lab’in nesnelerin in-
ternetinden görüntü işleme teknolojilerine, 
sabit altyapı çözümlerinden robotik süreç 
otomasyonu çözümlerine, yapay zekâ tek-
nolojilerinden makine öğrenmesine kadar 
uçtan uca birçok farklı deneyime evsahipliği 
yaptığını belirterek, “İTÜ Vodafone Future 
Lab, yeni nesil Ar-Ge ve ‘teknoloji deneyim 
laboratuvarı’ olarak, Türkiye’nin dijitalleşme 
yolculuğunda önemli bir merkez haline gel-
di” dedi.

Çocuklardan mentorluk aldılar

Türkiye Vodafone Vakfı Danışma Kurulu Üye-
leri, toplantının bitiminde ise “Yarını Kodla-
yanlar” projesi kapsamında kodlama eğitimi 
alan çocuklarla bir araya geldi. Çocuklardan 
mentorluk alan Danışma Kurulu Üyeleri, iki 
ayrı gruba ayrılarak, kendilerine verilen sos-
yal sorunlara yönelik kodlama projeleri geliş-
tirdi. Bir çiçek bahçesi kurması istenen birinci 
grup, nem düzeyini ölçen ve ihtiyaca göre 
su veren bir sulama sistemi geliştirirken; bir 
deprem kaçış sistemi kurması istenen ikinci 
grup ise deprem anında sesli ve görüntülü 
uyarı veren bir sistem geliştirdi.

Türkiye Vodafone Vakfı Danışma Kurulu 
Üyelerine, Mardinli çocukların yaptıkları re-
simlerden oluşan fular ve mendil de hediye 
edildi.



64

MALl&MOTTO / Haberler

Türkiye’de Net Tavsiye Skoru olarak ad-
landırılan NPS (Net Promoter Score) ölçü-
mü yapan ve bu sayede rekabete farklı bir 
boyut getiren şirket sayısı hızı bir şekilde 
artıyor. 

Rekabetin her geçen gün hızla arttığı piya-
sa koşullarında müşteri deneyimine odak-
lanarak rekabette öne çıkmayı ve farklı-
laşmayı hedefleyen şirketler, "Net Tavsiye 
Skoru" ölçümüne yöneldi.
Türkiye'de "Net Tavsiye Skoru" ölçümü ya-
pan şirket sayısı hızla artıyor

Türk şirketlerin müşteri gözünde farklılaş-
ma ve rekabet avantajı elde etme amacıyla 
Net Tavsiye Skoru ölçümüne yönelmesi, bu 
ölçümü yapan şirket sayısının da hızlı şekil-
de artmasına neden oldu.

Müşteri deneyiminin anlık ölçümlenmesi 
ve yönetilmesinin önem kazandığı günü-
müzde, Türkiye'de faaliyet gösteren şirket-
ler de, dünyaya paralel şekilde Net Tavsiye 
Skoru ölçümlemesini tercih ediyor. 

Fred Reichheld, Bain&Company ve Sat-
metrix Sistemleri tarafından geliştirilen 
NPS® (Net Promoter Score), Türkçe Net 

TÜRKIYE'DE "NET 
TAVSIYE SKORU" 
ÖLÇÜMÜ YAPAN 
ŞIRKET SAYISI 
HIZLA ARTIYOR

Tavsiye Skoru olarakta adlandırılıyor. 
Önemli bir müşteri sadakati metriği olarak 
kabul edilen NPS, Reichheld tarafından ilk 
kez 2003’te Harvard Business Review’da 
yayımlanan “One Number You Need To 
Grow” isimli makalede tanıtılmıştı.

Müşteri deneyimi yönetim çözümü Wise-
back'in Kurucu Ortağı Hasan Genç, yaptığı 
açıklamada, sektörün Türkiye'deki gelişi-
mine ilişkin bilgi verdi. Türkiye'deki işlet-
melerin müşteri deneyimi yönetimini şi-
kayet yönetimi olarak gören yaklaşımdan 
uzaklaşmaya başladıklarını ve müşteri de-
neyimine artık daha fazla önem verdikle-
rini belirten Genç, şunları söyledi: "Müşteri 
varsa müşteri deneyimi de vardır. Olumlu, 
olumsuz tüm müşteri deneyimlerinin öl-
çümlenmesi ve değerlendirilmesi gere-
kiyor. Gelişen teknoloji işletmelere yeni 
fırsatlar sunuyor. Müşteri deneyimini yö-

netmek isteyen işletmeler dijital varlıkla-
rını deneyim odaklı geliştirerek rekabette 
öne çıkma eğiliminde. 2000'li yılların ba-
şında ortaya çıkan ve tek bir soru ile müş-
terilerinizin sizi değerlendirmesine imkan 
sunan NPS ülkemizde de yaygınlaşıyor. 
Tavsiye skoru olarak da adlandırılan NPS, 
uluslararası bir standart olarak kabul edi-
liyor. Fortune 500 şirketlerinin neredeyse 
tamamı NPS ölçümü yapıyor. Şirketlerin 
gelirleri ve Net tavsiye skorları arasında 
kuvvetli bir korelasyon var. Bir şirketin 
NPS puanındaki 12 puanlık bir artışın 
gelirlerini iki katına kadar artırdığı görü-
lüyor. Yaptığımız araştırmada ülkemizin 
en büyük ciroya sahip 500 şirketinin % 
55'inin NPS ölçümü yaptığı görülüyor. 
Bize de işletmelerden en çok NPS ölçümü 
için talep geliyor. Wiseback olarak sms, 
web, kiosk, e-posta, kare kod gibi farklı 
kanallar üzerinden anlık NPS ölçümüne 
imkan sunuyoruz."

İşin sırrı hesaplamasında

Genç, ölçümlemenin nasıl yapıldığı ko-
nusunda da bilgi verdi: “NPS ölçümle-
mesinde markaların müşterilerine tek bir 
soru sorduğunu dile getiren Genç, "Bizi 
tanıdıklarınıza tavsiye etme olasılığınız 
nedir? sorusunun cevabı olarak ise 0–10 
arasında bir puan verilmesi isteniyor. 
9-10 verenler sizi destekçiler, 7-8'ler pasif 
grup, 0-6 verenler ise kötüleyen grup ola-
rak ayrılıyor.Hesaplamada bu üç gruptan 
pasifler dikkate alınmıyor. Diğer iki grup 
(+) ve (-) olarak oranlanıp –100 ile +100 
arasında % bir skor ortaya çıkıyor. Bu skor 
işletmenin NPS yani tavsiye puanını tem-
sil ediyor" ifadelerini kullandı. 

Hasan Genç
Müşteri deneyimi yönetim çözümü 
Wiseback’in Kurucu Ortağı
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HIZMET 
YÖNETIMI 
SEKTÖRÜNDE 
TEKNOLOJI 
DEVRIMI 

Perakendeden bankacılığa kadar 
kullanıldığı her sektörün dinamikle-
rini değiştiren yeni teknolojiler en-
tegre hizmet yönetimi sektörünü 
de yeniden şekillendiriyor.  Hizmet 
verdikleri şirketlerde temizlik hiz-
metlerinin optimizasyonundan, 
yemek menülerinde kişiye özel se-
çim yapılabilmesi gibi birçok farklı 
alanda teknoloji optimizasyonu 
yaptıklarını ve nesnelerin interneti 
üzerine yoğunlaştıklarını belirten 
Sodexo Türkiye CEO’su Ahmet 
Zeytinoğlu, “Hizmetlerimize enteg-
re ettiğimiz teknoloji ile zaman ve 
enerji tasarrufu sağlıyoruz. Böyle-
ce hem kaynakları doğru kullanı-
yor hem de daha kaliteli hizmet 
sunuyoruz” dedi.

Dünya genelinde 427 bin çalışanıyla 72 
ülkede hizmet veren Sodexo, global bilgi 
birikimini güncel teknolojilerle birleştiriyor. 
Yemek, temizlik, bina yönetimi, teknik ba-
kım, enerji yönetimi, bahçe bakımı ve pey-
zaj, resepsiyon, dokümantasyon yönetimi 
gibi pek çok alanda hizmet veren Sodexo 
Entegre Hizmet Yönetimi, çalışma alanla-
rında yaşam kalitesini yükseltmeye ve ve-
rimliliği artırmaya odaklanıyor. 

Çöp kovasındaki doluluk oranı tablet-
lerle takip ediliyor 

Hizmetlerinin temelinde hem kuruma özel 
ihtiyaç yönetimi yaparak verimlilik sağla-
mak hem de daha mutlu çalışma alanları 
yaratmak olduğunu anlatan Sodexo Tür-
kiye CEO’su Ahmet Zeytinoğlu, “Kaynak 
yönetimi hem daha sürdürülebilirlik açı-
sından hem de maliyet yönetimi açısın-
dan çok önemli” dedi. Hizmet verdikleri iş 
yerlerinde bunu sağlamak için iş süreçle-
rimize teknolojiyi dahil ettiklerini anlatan 
Zeytinoğlu, “Mesela tuvaletlerdeki havlu 
sayacı ve çöp kovasındaki doluluk oranla-
rını kurduğumuz sistem üstünden tabletler 
aracılığıyla takip ediyoruz. Bu sistemde son 
temizlenme zamanı görüyor ve planlama 
yapıyoruz. Kullanılmayan bir tuvaleti yeni-
den temizlememizi önleyen bu sistem ile 
zaman, enerji ve malzeme tasarrufu sağlı-
yoruz” diye konuştu.

Akıllı menü sistemi yemek israfına son 

Akıllı menü sistemi ile çalışanlara ertesi gü-
nün yemeklerinin seçme fırsatı sundukları-
nı belirten Zeytinoğlu, “Çalışanlara yemek-
hanede tabletler üstünden ertesi günün 
menüsünden istedikleri alternatifleri seç-
melerini sağlıyoruz. Bu sayede hem yemek 
israfını önlüyoruz hem de şeflerimizin çalı-
şanlara bir önceki gün seçtikleri yemekleri 

hızlıca servis etmelerini sağlıyoruz” şek-
linde konuştu.

Kurulan sistem ile hızlı bir şekilde so-
runların çözümü sağlanıyor

Sadece teknik departmanın kullanımı için 
internetten ve mobil uygulamadan da 
kullanılabilen bir sistem geliştirdiklerini 
anlatan Ahmet Zeytinoğlu, “Müşterile-
rin ve Sodexo çalışanın kullanımına açık 
olan sistem sayesinde müşteri problem 
gördüğünde uygulama üzerinden ya da 
internet sistemi üzerinden resimleyerek 
bize aktarabiliyor ve sorunun hızlı bir 
şekilde çözülmesi sağlanıyor. Sipariş yö-
netimi, toplantı odaları durumu, toplantı 
odası yönetimi ve memnuniyet bu sis-
tem üzerinden kolayca takip edilebiliyor” 
dedi.

Nesnelerin interneti teknolojilerini ya-
kından takip ediyoruz

Nesnelerin interneti teknolojilerini ya-
kından takip ettiklerini belirten Sodexo 
Türkiye CEO’su Ahmet Zeytinoğlu, “Ça-
lışanlarımıza, paydaşlarımıza ve misafir-
lerimize daha rahat bir çalışma ortamı 
sağlamak için çalışıyoruz. Dünyaya hiz-
met eden bir kuruluş olan Sodexo’nun 
dünyayı değiştiren bu teknolojiye kayıtsız 
kalması düşünülemez” dedi. 

Emrah Akın
Ahmet Zeytinoğlu
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Her geçen gün daha da çok gündemimize 
giren dijital dönüşüm perakende sektö-
ründe de etkisini hissettiriyor. Özellikle ya-
pay zeka uygulamaları müşterinin oldukça 
önemli olduğu ve her deneyimin büyük bir 
önem taşıdığı bu sektörde giderek daha çok 
tercih ediliyor. Perakendeciler yapay zeka 
temelli uygulamalarla müşterilerini daha 
yakından tanıyarak kişiye özel kampanyalar 
kurgulayabiliyor, süreçlerini otomatikleş-
tirerek iş gücünden tasarruf edebiliyor ve 
daha etkin iş süreçleri organize edebiliyor.
Yapay zeka uygulamaları arasında yer alan 
ve pek çok sektörde sıkça tercih edilen 
chatbotların da sektörde önemli bir deği-
şimin öncüsü olması bekleniyor. Juniper’in 
perakende sektöründe yapay zeka etkisini 
araştırdığı raporda chatbotların perakende 
sektöründe 2023’e kadar 122 milyar dolarlık 
bir gelir sağlayabileceği öngörülüyor. Ra-
porda ayrıca perakende sektöründe 2019 
yılında 7 milyar dolarlık tasarruf sağlayan 
chatbot’ların ilerleyen dönemlerde müşteri-
lere cevap verme konusunda daha gelişerek 
bu oranı 2023 yılında 439 milyar dolara çı-
karabileceği de aktarılıyor.

Chatbotların doğal dil işleme kabiliyet-
leri ve cevaplayabilecekleri soru kapsamı 
önemli

Türkiye’de gelişmiş NLP teknolojisine (Do-
ğal Dil İşleme) sahip yapay zeka temelli 
chatbotlarıyla öne çıkan Cbot’un Kurucu Ve 
CEO’su Mete Aktaş müşterilerin de chatbot 
kullanmaya yatkın olduğunu aktarıyor. Tü-
ketici anketlerinde kullanıcıların %80’inin 
chatbotlara olumlu tepki verdiğini aktaran 
Aktaş yakın gelecekte pek çok perakende 
şirketinin chatbot teknolojisine yönelmesini 
beklediklerini söylüyor. Cbot olarak bu sek-
tör özelinde önemli chatbot geliştirmeleri 
üzerinde yoğunlaştıklarını da vurgulayan 
Aktaş, chatbot arayışında olan şirketlerin bu 
süreçte chatbotun doğal dil işleme teknolo-
jisindeki yeteneklerine ve cevaplayabileceği 
soruların kapsamına dikkat etmeleri gerek-
tiğinin altını çiziyor. Cbot’un tamamen yerli 
teknolojiler kullanarak geliştirdiği ve başta 
bankacılık olmak üzere e-ticaret, telekomü-
nikasyon, otomotiv gibi pek çok sektörde 
uygulamaya sunduğu chatbotlar yüksek bir 
doğruluk oranına sahip ve müşterilerden 
gelen sorulara herhangi bir destek almadan 
doğru cevap verebiliyor. 

Yapay zeka uygulamalarıyla daha oto-
matik iş süreçleri mümkün

Perakende sektöründe yapay zeka uygula-
malarının ve chatbotların perakendecilere; 
envanter ve tedarik planlamasını daha iyi 
anlama, fiziksel konum yönetimi ve teslimat 
takibi için daha operasyonel çalışma, müş-
teriye özel taleplerin tahmin ve analizini ko-
layca yapabilme, müşteri desteğini kişisel-
leştirebilme ve kasiyersiz ödeme işlemleri 
yapabilme gibi pek çok avantaj sunabilece-
ği tahmin ediliyor.

Türk perakende sektöründe yerel lider 
olmak yetmiyor

Türkiye’deki perakende sektöründe deği-
şen stratejileri de değerlendiren Mete Aktaş 
müşterilerin taleplerinin arttığı ve dijitalleş-
menin etkisiyle önemli ilerlemelerin kay-
dedildiği bu yeni dönemde; sektörde yerel 
lider olmanın başarı için yeterli olmadığını 
aktarıyor. Aktaş’a göre endüstri dijitalleş-
tikçe global perakende devleriyle rekabet 
etmek için daha büyük yatırımlar yapılması 
gerekiyor. Sektörde yapay zeka yatırımları-
nın da kaçınılmaz olduğunu aktaran Aktaş 
Türkiye’de teknolojik yeniliklere açık ve an-
lamlandırdıkları verileri hızlı ve proaktif ak-
siyona dönüştürebilen şirketlerin bir adım 
önde olacağını söylüyor.  Aktaş, Cbot ola-
rak şu ana kadar perakende müşterileri için 
müşterinin aradığı ürüne kolayca ulaşabil-
mesini ve satış sonrası desteği çoklu kanal-
dan kaliteli bir şekilde alabilmesini sağlayan 
başarılı sistemler kurduklarını ve halihazırda 
Türkiye’nin dev markalarından biriyle yine 
bir ilk’e imza atacakları ve İnsan + Yapay 
Zekanın uyumluluk içerisinde birlikte çalış-
tıkları yeni bir proje üzerinde çalıştıklarını 
sözlerine ekliyor. 
    
 Yapay zekanın yanı sıra “Kişiselleştirme” 

de perakende sektöründe öne çıkıyor

Yapay zeka uygulamalarının büyük bir et-
kiye sahip olduğu perakende sektöründe; 
yeni teknolojilere yatırım yapan şirketler 
için en önemli hususlardan biri “kişisel-
leştirme”. Bu şirketlerin rekabetçi ve takip 
edilen olmak için yenilikçi yanlarını koru-
maları, online ve fiziksel mağazalarındaki 
müşteri etkileşimlerini doğru yönetmeleri 
gerekiyor. Elbette tüm satış platformlarına 
müşteri çekebilmek doğru kampanya yö-
netimleri ve reklamlarla olurken, müşteri-
lerinin ilgi ve arzularını çok yakından an-
layarak kişiselleştirme yaklaşımlarını en üst 
seviyeye taşımaları stratejik önem taşıyor. 
Cbot’un deneyimlerine göre hizmetini ki-
şiselleştirenler müşterileri memnun ediyor 
ve sonuçta alışveriş oranlarında ciddi artış-
lar olarak ortaya çıkıyor.   
   
Veriyi görmezden gelen görmezden gelinir
Kararları otomatikleştirmek ancak verinin 
doğru anlamlandırılmasıyla mümkün olu-
yor. Veri analizini en iyi şekilde yapabil-
mek için gerekli teknoloji ve veri eğitimi 
yatırımlarını yapmak önem taşıyor. Ürün 
lojistiği ve fiyatlandırma gibi alanlarda 
karmaşaya mahal vermeden veriye daya-
lı kararlar verebilmek için aktif bir sistem 
kurulması gerekiyor. Sistemlerin başarısı 
da veri analitiği, yapay zeka teknolojileri ve 
doğru insan kaynağından geçiyor. Sistem 
tüm platformlardan akacak veriyi doğru 
anlamlandırarak müşterilerini iyi tanıya-
cak ve ona istediği mükemmel deneyimi 
yaşatırken perakende şirketinin de isteği 
olan daha fazla satışı sağlayacak. Şayet 
bu veriler atıl kalırsa-işlenmezse; işte o za-
man görmezden gelinen müşteri şirketi de 
umursamayacak.

CHATBOTLAR PERAKENDE SEKTÖRÜNDE 2023’E KADAR 122 
MILYAR DOLARLIK GELIR SAĞLAYACAK
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Dünyaca ünlü lüks erkek giyim marka-
sı Ermenegildo Zegna’nın İstanbul’da 
bulunan en büyük ve prestijli mağazası, 
İstanbul’un en büyük yaşam ve alışveriş 
merkezi Emaar’da açıldı.

450 mağazası,  Türkiye’nin en büyük tim-
sahının bulunduğu büyük kapalı akvar-
yumu, ve 15 salonlu Cinemaximum Gold 
Class sinemasıyla İstanbul’un en büyük 
alışveriş merkezi Emaar’da açılan yeni 
Ermenegildo Zegna mağazası çağdaş 
mimarisi, sahip olduğu tasarım mobilya-
ları, eşsiz lüks erkek giyim koleksiyonları 
ile ziyaretçilerine ayrıcalıklı ve mükemmel 
deneyimleri Anadolu Yakası’nda ilk kez 
yaşatmayı amaçlıyor.

Ermenegildo Zegna, İstanbul’un en bü-
yük yaşam ve alışveriş merkezi Emaar’da 
açtığı mağaza ile Türkiye pazarındaki ye-
rini sağlamlaştırken Orta Doğu’da devam 
eden operasyonlarını da sürdürmeye 
devam ediyor. Ermenegildo Zegna’dan 
Z Zegna ve Sartoria’ya geniş bir erkek 
giyim koleksiyona sahip olan marka, aynı 
zamanda zengin aksesuar ve ayakkabı 
koleksiyonlarıyla da büyük beğeni top-
luyor.

Emaar’da lüks mağaza deneyimi

Onlarca lüks markayı bünyesinde ba-
rındıran Emaar, yeni açılan Ermenegildo 
Zegna mağazası ile alışveriş severlerin 
uğrak noktası olmaya devam ediyor. Er-
menegildo Zegna’nın DNA’sından izler 
taşıyan mağaza, iki kattan oluşan 200 
m²’lik alanıyla ziyaretçilerine konforlu 
bir alışveriş deneyimi sunuyor. Zegna’nın 
kendi mimarları tarafından ustalıkla ta-
sarlanan yeni mağazada bulunan özel 
dekorlar ve tasarım vintage mobilyalar ile 
ziyaretçiler, Emaar’da Zegna’nın büyülü 
dünyasına yolcuğa çıkıyor.

ERMENEGILDO 
ZEGNA’NIN 
TÜRKIYE’DEKI EN 
BÜYÜK MAĞAZASI 
EMAAR’DA
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OPTIMUM İZMIR YAZ’A  KONSERLERI 
ILE DAMGA VURDU

İzmir Optimum AVM, yaz aylarının 
keyfini ağustos  ayı boyunca bir-
birinden özel konserler ile taçlan-
dırdı. Bayram tatilini de içine alan 
programda İzmirliler keyifli dakika-
lar yaşadı.

Bahçe konserlerinin ilk sanatçısı, 
3 Ağustos ‘ta Can Bonomo oldu. 
Sempatik tavırları ile büyük bir sev-
gi seli ile karşılanan Bonomo, en 
sevilen şarkılarını Optimum İzmir 
ziyaretçileri için söyledi.

10 Ağustos’ta sahneyi çıkardığı al-
bümle bir kez daha listeleri alt üst 
eden İrem Derici oldu. İzmirlilere sesi 
ve dansçıları ile unutulmaz bir show 
sunan Derici, izleyenler arasından 
bir hayranının hayali gerçekleştire-
rek, birlikte şarkı söyledi.



69

Etkinlik / MALl&MOTTO 

18 Ağustos ‘ta ise gençlerin yakın-
dan takip ettiği Aleyna Tilki sahne 
aldı. Saatler önce yerlerini alan 
hayranları Aleyna’nın yüksek perfor-
mansı ile coştular.

25 Ağustos’ta sahnenin yıldızı Merve 
Özbey sevenleri ile buluştu. 1 saat 
boyunca sahnede kalan Özbey , 
hayranlarına unutulmaz anlar ya-
şattı.

Farkındalık Stüdyosu tarafından ger-
çekleştirilen etkinlikler  de İzmirliler 

yazın ve bayramın coşkusu-
nu keyifle çıkardı.Kaliteli ve 
hesaplı alışverişin İzmir’de ki 
adresi Optimum , gerçekleşti-
receği etkinlikler ve kampan-
yalarla İzmir’in çekim merkezi 
olmaya devam edecek.
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4 binden fazla işletmenin değerlendiril-
diği Uluslararası İşletme Ödülleri 2019’da 
RTB House, üç ayrı ödül almayı başardı

Dünya çapında lider markalara gelişmiş pa-
zarlama teknolojileri sağlayan RTB House, 
bu sene organize edilen 16. Uluslararası İş-
letme Ödüllerinde üç Stevie kazandığını du-
yurdu. Bu sene her boyuttan ve neredeyse 
her sektörden 4.000’den fazla işletme çeşitli 
kategorilerde ödüllere aday gösterilirken 3 
ödülün sahibi oldu. RTB House’un kazandığı 
ödüller şu şekilde sıralanıyor:

•Altın Stevie - Yılın Yeniliği - Ticari Ürün 
Sektörleri - RTB House “Social Banners”. 
Yeniden hedeflenen reklamları daha kişisel 
hale getirilirken, çevrimiçi alışveriş yapan-
ların istedikleri ürünleri yepyeni bir şekilde 
keşfetmelerini sağlıyor.

•Gümüş Stevie - Yapay Zeka/Makine Öğ-
renimi Çözümü - “Snippets”. Yapay Zeka 

kullanarak reklamcılar için kolayca yaratıcı 
içerikler geliştiren teknolojiler.

•Gümüş Stevie - Yılın En Yenilikçi İşletmesi 
- Yaklaşık 2.500 Çalışan. RTB House, dünya 
çapındaki markalara gelişmiş yeniden he-
defleme teknolojileri sağlayarak reklam ve 
pazarlama teknolojilerini kökten değiştiri-
yor ve 1.600 markaya Yapay Zeka destekli 
Derin Öğrenme reklamları sunuyor.

Stevie Ödülleri’nin kazananları, dünya ça-
pında mayıs ayından ağustosa kadar sü-
ren değerlendirme aşamasında yer alan 
250’den fazla üst düzey yöneticinin verdiği 
puanların ortalaması ile belirlendi.

Ödüllerin RTB House için önemli bir başarı 
olduğunu dile getiren RTB House iş analizi 
ve raporlama sistemleri başkanı Grzegorz 
Kłapkowski, “Bu sene kendimizi Yapay Zeka 
Pazarlama Laboratuvarı ve Yaratıcı İçerik La-
boratuvarı adları altında iki yenilikçi depart-

man açmak ile görevlendirdik. Bu iki labo-
ratuvarın halihazırda ödüllere layık görülen, 
yenilikçi ürünler geliştirmiş olması kayda de-
ğer bir başarı. Her iki laboratuvarın baş koor-
dinatörü olarak, iki ekibin de müşterilerimizin 
markalaşma ihtiyaçları doğrultusunda daha 
kişisel reklamlar sunabilmek için pazarlama 
teknolojisi çözümleri geliştirirken ne kadar 
çok çalıştığını biliyorum. Her iki laboratuvarın 
da yaptığı etkileyici işlerin hak ettiği değeri 
görmesinden dolayı gurur duyuyorum” dedi.

Uluslararası İşletme Ödülleri (IBA), dünya 
çapındaki en önemli işletme ödülü progra-
mıdır. Dünya çapındaki tüm bireyler ve özel 
veya kamusal, kâr amacı güden veya güt-
meyen, büyük veya küçük ölçekli tüm işlet-
meler aday gösterilebilir. 2019 yılında IBA 
kapsamında 74 ülke ve bölgeden adaylar 
değerlendirildi. Yunanca “taçlanmış” anlamı-
na gelen “Stevies” olarak tanımlanan ödüller 
19 Ekim tarihinde Viyana'da kazananlara su-
nulacak.

RTB HOUSE ALTIN VE GÜMÜŞ
STEVIE ÖDÜLLERINE LAYIK GÖRÜLDÜ
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ÜNLÜ DJ ve ARANJÖR SELAMİ BİLGİÇ 
MALL&MOTTO İÇİN ANLATIYOR!

01 – Hannah Jane Lewis - Frozen Frames (Acoustic)
02 – Havana – I Lost You

03 - Ofenbach -  Rock It (Acoustic)
04 – R3HAB – Lullabay (Acoustic)

05 - Jax Johes & Mabel & House Gospel Choir – Ring RIng
06 - Zedd, Katy Perry - 365

07 - Thomas Daniel - Lovely
08 - Madilyn Bailey, Leroy Sanchez - Despacito

09 – Alan Walker, Sabrina Carpenter, Farruko – On My Way
10 - Alec Benjamin - Let Me Down Slowly

Çoğu zaman gittiğimiz bir avm , 
mağaza,cafe,restoranın vs. içinde 
bulunan kapalı devre müzik yayın-
ları maalesef marka ile hiç alakası 
olmayan müzik listelerinden oluş-
maktadır.Çoğu yazımda belirttiğim 
gibi bunun başlıca sebeplerinden 
biri hepimizin çevresinde ''ben mü-
zikten gayet iyi anlarım'' diyen ki-
şilerden kaynaklanmaktadır.Tabiki 
herkes cep telefonlarında araçla-
rında evinde ofisinde yani kısaca 
kendi ruh haline ve sevdiği tarza 
göre hazırladıkları müzikleri günde-
lik yaşamında dinlemektedir.Nasıl 
her insanın damak tadı farklı ise 
aynı şekilde müzik zevkide farklıdır.
Ama bu sevdiği şarkıları günledik 
yaşamında dinlediği gibi markası-

nın kapalı devre müzik yayınında 
tüm müşterilerine dinletmeye 
başladığı zaman  sorunlar arka 
arkaya gelmeye başlıyor.Say-
mak gerekirse şarkıların birbiri ile 
uyumsuzluğu,ses seviyelerinin eşit 
olmaması, markanın müşterileri 
hefef kitlesine uymayan şarkılar  
çalması gibi.Bu %n her zaman 
uyardığım gibi markanıza nasıl 
değer verip harika bir konsept ve 
iç tasarım yapıyorsanız satışla-
rınızı doğru yönde etkilemesi 
müşterilierinizin mekanınızda 
harika zaman geçirip memnun 
ayrılması adına ,markanızın müzik 
konseptini profesyonel  insanlar 
ile birlikte karar vermenizi tavsiye 
ederim. 
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Kendine has yorumu ve sesi  ile bü-
yük bir hayran kitlesine sahip olan  
Türk Pop Müziğinin en çok dinlenen 

isimlerinden Tuğçe Kandemir, Şanlıurfa 
Piazza Alışveriş ve Yaşam Merkezi’nde  
sevenlerinin gönlünü fethetti.
 
Buz Pisti alanındaki konsere sevenlerinin 
alkış yağmuru ile başlayan  Tuğçe Kan-
demir, Şanlıurfa’da İlk kez konser ver-
diğini belirterek, “Bu güzel şehirde bu 
kadar sevenim olduğunu görmek  beni 
çok mutlu etti” dedi.
 
Buz pisti  çevresini dolduran izleyicile-

TUĞÇE KANDEMIR ŞANLIURFA’DA

re önce “Gülü Soldurmam” adlı eseri 
seslendiren Tuğçe Kandemir, yaklaşık 
bir saat süren konseri boyunca sesi ve 
yorumun yanı sıra sahne performansı ile 
de bol bol alkış aldı.
 
Sempatik ve mütevazı kişiliği ile se-
venlerinin gönüllerini fetheden Tuğçe 
Kandemir, seslendirdiği her esere kattı-
ğı kendine has yorumlarıyla izleyenleri 
coşturdu. “Şanlıurfalıların sesinin çok 
güzel olduğunu söylüyorlar” diyen Tuğ-
çe Kandemir,  bunu test etmek istediği-
ni belirterek, coşkulu kalabalıktan ken-
disine eşlik edilmesini istedi. 

“Bu Benim Öyküm”, “Yanlış” ve “Yağ-
mur” gibi birbirinden güzel eserlerini 
art arda seslendiren Tuğçe Kandemir, 
sevenlerinin coşku dolu tezahüratları 
üzerine buz pistinin çevresini dolaşıp, 
kendisine uzanan elleri geri çevirme-
di.
 
Farkındalık Stüdyosu organizasyonu 
ile gerçekleşen konser de hareketli 
şarkılar ile coşturan, duygusal şarkı-
larla kalplere dokunan Tuğçe Kande-
mir, kendisini sevgi seli ile karşılayan 
tüm Şanlıurfalılara teşekkür ederek, ilk 
fırsatta tekrar gelme sözü verdi.

 Gönülleri Fethetti
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Bahar Nalan Danış
Avukat

DÖVİZLE YAPILAN İŞLEMLERDE 
GELİNEN SON DURUM

Herkesin hatırlayacağı üzere bundan yak-
laşık 1 yıl önce, 12 Eylül 1980 tarihli ve 85 
sayılı Cumhurbaşkanlığı Kararı (“Karar”) 
ile Türk Parasının Kıymetini Koruma Hak-
kında 32 Sayılı Karar (“32 sayılı Karar”)’da 
Değişiklik Yapılmasına Dair Karar’ın değiş-
tirilmesi ile birlikte dövizle yapılan işlemler 
gündemde çokça yer edinmişti.
 
Bakanlığa tanınan yetkiler uyarınca yapılan 
çeşitli değişiklikler ve uygulama ise Karar’ın 
yürürlüğe girmesi ile ortaya çıkan sorulara 
bir çözüm getirememiş ve pek çok hususla 
ilgili belirsizlikler devam etmişti. Hatta Ba-
kanlık, kendi internet sitesinde Sıkça Soru-
lan Sorular başlığı ile bir açıklama yayım-
layarak belirsizliklere bir açıklık getirmeyi 
hedeflemiş ve bazı yeknesaklıkları bu soru 
listesindeki cevapları ile sağlamaya çalış-
mıştı. 

Tüm bunlar yeterli gelmeyince ise tüm bu 
karışıklıklar, 16 Kasım 2018 tarihinde Türk 
Parası Kıymetini Koruma Hakkında 32 Sa-
yılı Karara İlişkin Tebliğ’de Değişiklik Ya-
pılmasına Dair 2018/32-52 sayılı Tebliğ’in 
(“Tebliğ”) yayımlanması ile son aşamasına 
gelmişti. 

Yani aslında özet olarak açıklamak gerekir-
se Karar’da belirtilen yasaklarda değişiliklik 
yapılarak; yani istisnası getirilerek, daha 
önceden ödeme yükümlülükleri Türk pa-
rası olarak düzenlenmesi gerektiğine karar 
verilen sözleşme tiplerinin bir kısmı yasak 
kapsamından çıkarılmıştı. 

1 yıllık süre içinde gelinen son aşamada 
esas olarak herkesçe anlaşılan en önemli 
husus, “Türkiye’de yerleşik kişiler tarafın-
dan” akdedilecek menkul ve gayrimenkul 
alım satım, her türlü menkul ve gayrimen-
kul kiralama, leasing, iş, hizmet ve eser 
sözleşmelerinin Karar gereği dövizle  yapıl-

masının yasaklanmış olduğudur. 

Ancak Tebliğ’in getirdiği istisnalara göre, 
Taraflar, menkul satış veya kiralama söz-
leşmelerinde, sözleşme bedelini ve bu 
sözleşmelerden kaynaklanan diğer ödeme 
yükümlülüklerini döviz cinsinden veya dö-
vize endeksli olarak kararlaştırabilirler. An-
cak, taşıt kiralama sözleşmeleri bu istisna 
kapsamı dışında tutulmaktadır. Dolayısıyla, 
taşıt kiralama ve sözleşmelerinin bedelleri 
ile bu sözleşmelerden kaynaklanan diğer 
ödeme yükümlülüklerinin Türk parası üze-
rinden belirlenmesi gerekmektedir.

13 Eylül 2018 tarihinden önce imzalanmış 
taşıt kiralama sözleşmeleri ve yolcu taşı-
ma amaçlı ticari taşıt satış sözleşmeleri, 
Karar’dan istisna tutulmuş olup bunların 
bedelleri ve diğer ödeme yükümlülükleri 
döviz üzerinden kararlaştırılabilir.

Herkes tarafından anlaşılmak istenen, ko-
nunun bir diğer ayağı olan Türkiye’deki 
yabancı yatırımlar açısından ise, özellik-
le gayrımenkul satış ve kiralama, hizmet 
sözleşmeleri ve iş sözleşmeleri yönünden 
Tebliğ ile en son aşamada şu şekilde netlik 
sağlanmıştır; (i) Türkiye Cumhuriyeti Dev-
leti ile vatandaşlık bağı bulunmayan Tür-
kiye’de yerleşik kişilerin veya yurtdışında 
yerleşik kişilerin Türkiye’de bulunan şube, 
temsilcilik, ofis, irtibat bürosu, doğrudan 
veya dolaylı olarak %50 ve üzerinde pay 
sahipliklerinin veya ortak kontrol ve/veya 
kontrolüne sahip bulunduğu şirketlerin alı-
cı veya kiracı olarak taraf oldukları gayri-
menkul satış ve gayrimenkul kiralama söz-
leşmeleri; (ii) Türkiye’de yerleşik olmasına 
rağmen Türkiye Cumhuriyeti Devleti ile 
vatandaşlık bağı bulunmayan kişilerin taraf 
olduğu iş sözleşmelerinde, sözleşme bede-
linin ve bu sözleşmelerden kaynaklanan di-
ğer ödeme yükümlülükleri; (iii) yurtdışında 
yerleşik kişilerin Türkiye’de bulunan şube, 
temsilcilik, ofis, irtibat bürosu, doğrudan 
veya dolaylı olarak %50 ve üzerinde pay 
sahipliklerinin veya ortak kontrol ve/veya 
kontrolüne sahip bulunduğu şirketlerin 
işveren veya hizmet alan taraf olarak taraf 
oldukları iş ve hizmet sözleşmeleri Tebliğ 
ile istisna kapsamına alınmıştır. 

Yine aynı zamanda serbest bölgedeki faa-
liyetleri kapsamında serbest bölgelerdeki 
şirketlerin işveren veya hizmet alan taraf 
olarak taraf olduğu iş ve hizmet sözleşme-
lerinin bedeli ve bu sözleşmelerden kay-

naklanan diğer ödeme yükümlülüklerinin 
de döviz cinsinden veya dövize endeksli 
olarak kararlaştırılması mümkün olduğunu 
görmekteyiz.
Dolayısıyla özellikle yabancı yatırımlar açı-
sından bakıldığında aslında, başta menkul 
mal ticareti olmak üzere birçok işlemin es-
kiden olduğu gibi döviz veya döviz cinsin-
den yapılabileceğinin bilinmesi gerekmek-
tedir. 

Yabancı yatırımlar yönünden ayrıca Teb-
liğ’de tanım olarak geçmese de Türkiye 
Cumhuriyeti Devleti ile vatandaşlık bağı 
bulunmayan Türkiye’de yerleşik kişilerin 
veya yurtdışında yerleşik kişilerin Türki-
ye’de bulunan şube, temsilcilik, ofis, irtibat 
bürosu, doğrudan veya dolaylı olarak %50 
ve üzerinde pay sahipliklerinin veya ortak 
kontrol ve/veya kontrolüne sahip bulun-
duğu şirketlerin yabancı yatırım statüsüne 
alındığını, ve böylece de %100 yabancı ya-
tırım kriterinin aranmadığını anlıyouruz. Bu 
sayede dövizle işlem yasağındaki istisna-
ların yabancı yatırımın açısından daha da 
geniş ölçekte uygulanması hedeflenmekte.  

Doğru ya da yanlışlığı bir yandan tartışıl-
sa da, hedeflenen birtakım düzenlemeler 
söz konusuyken, yıllardır süregelen bazı 
yerleşik uygulamaların diğer yandan da 
kendi istisnasını doğurduğuna şahit olduk. 
Bu durum ise tamamen hızlı alınan karar-
lar ve ileriyi öngörmeden atılan adımların 
bir sonucu. Karar ile hayatımıza giren dö-
viz yasağında bir yıllık döngüyü neredeyse 
tamamlamak üzereyken hala yeni istisna-
lar olacak mı sorusu ile yaşıyor olmak bu-
nun yegane kanıtı olsa gerek! Tartışmasız, 
sağlam ve kalıcı düzenlemelere yol almak 
ümidiyle...  
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Etkili Bir Sosyal Medya Stratejisi 
Nasıl Oluşturulur?

Engin Yıldırım

Sosyal medya stratejinizi ideal bir biçimde 
gerçekleştirirseniz başlangıç aşamasında 
kendinize çok şey katarsınız. Sosyal medya 
stratejisinde sizi başarıya ulaştıracak birçok 
ipucu bulunmaktadır ancak bazıları diğerle-
rinden çok daha etkilidir.

•Ne elde etmek istediğinizi bilin. Sosyal 
medya kullanıcıları öncelikle bu mecraları 
hangi amaçla kullanacaklarına karar verme-
lidirler: Daha fazla kişiye kendimizi tanıtmak, 
daha fazla kişiyi tanımak, sahip olduğumuz 
bir ürünü ya da hizmeti pazarlamak, siyasi 
propaganda yapmak, algı yönetimi yapmak, 
business network, love network, eğlenmek, 
yazar olmak vs.

•İşini bilen bir içerik yöneticisiyle çalışın,

•Hedef kitlenizi tanıyın,

Muhtemel ve gerçek müşterilerin kimle sos-
yal medyada bağlantı kurmak istediğini ka-
rara bağlayın,

Hedef pazarlamanızın görünüş ve aktivite 
noktasını iyi anlayın. İlgi alanları ve öncelik-
lerin yanı sıra nüfus özelliklerini, psikolojik 
özellikleri ve geçmiş satın alımlarını düşü-
nün,

Etkilenenleri, satın alanları ve en son kulla-
nanları dikkate alın. Satın alma kararlarının 
çoğu, tüketici satın alımlarını içerir, bir kişi-
den daha fazla girdilerden oluşur.

Hedef kitlenizin nerede sosyal medyaya 
bağlandığını bilin. Unutmayın ki herkes Fa-
cebook’ta değildir,

Hedef kitlenizin sosyal medya davranışlarını 
dikkate alın. Pazarınız sosyal medya içeriği 
bekler, paylaşır veya yaratır mı? Onları hare-
kete geçirecek neler?

Hedef kitlenizi ne kadar iyi tanırsanız, on-
larla iletişim kurmak ve istediğiniz sonuçlara 
ulaşmak çok daha kolay olacaktır.

•Durmaksızın test edin,

•Tek bir hedefe odaklanın,

•Yayılma politikasından uzak durun ve etkin 
olduğunuz sosyal medya kanalına odaklanın,

•Sıkı sosyal medya politikaları uygulayın,

•Hedef kitlenize uygun her platforma hitap 
edin,

•Üretken ve amaca yönelik olun,

•İçerik kaynakları oluştururken her depart-
mana ulaşmaya çalışın ve her seviyedeki ça-
lışandan fikir alın,

•Sosyal Medya Kampanyalarında Mizah 
Kullanımı: Mizah sosyal medyada güçlü bir 
araç olabilir. Sunduğunuz ürün ve hizmet ile 
ilgilenmeyen kişiler olsa bile mizah içeren 
paylaşımdan dolayı mesajınız birçok kişiye 
ulaşabilir,

•Takipçi sayısı fazla olan kuruluşlardan ve 
kişilerden yardım alın: Eğer sunduğunuz 
ürüne veya hizmete yakın kişiler var ise pay-
laşımı kendileri tarafından paylaşmalarını 
rica edin bu şekilde daha çok kişi tarafından 
fark edilebilirsiniz,

•Canlı Yayın: Canlı yayınlar etkinliğe katılma 
imkanı bulmayan kitlelerden yoğun ilgi gö-
rüyor. Eğer sunduğunuz ürün veya hizmet 
buna uygunsa canlı yayın opsiyonunu kul-
lanabilirsiniz. Böylelikle takipçileriniz ürünü-
nüzü ya da hizmetinizi canlı anlamda göre-
bilir ve takipçilerinizin ilgisini çekebilirsiniz,

•Paylaştığınız içeriklerin ilgi çekici olmasını 
sağlayın ve reklam mesajlarından olabildi-
ğince uzak durmaya çalışın,

•Sürekli plan yapın. Sosyal medya yönetim 
platformlarını kullanın ve daima bir veya iki 
hafta sonrasıyla ilgili planlar yapın,

•Basit ve gerçekçi olun,

•Yüksek kaliteye sahip içerikler sunmaya ça-
lışın ve açılış sayfasında bunlara yer verin. 
Sosyal medyanın bir dağıtım kanalı olduğu-
nu düşünün. Sosyal medyada takipçisi olup 
asla bunları aktif kullanıcıya veya müşteriye 
dönüştüremeyen yerleri düşünün. Ancak 
kullanıcılar içerikleri takip ediyorlarsa içe-
rikler onları eğlendirecektir ve kullanıcılar 
içeriklerden bir şeyler öğrenebileceklerdir. 
İnsanlar içeriğinizi başkalarıyla paylaştıkları 
zaman, paylaşılan kişiler AVM’nizin, mağa-
zanızın vs. potansiyel müşterisi haline dö-

nüşebilir,

•Sosyal Medya Sonuçlarınızı Ölçün; Sonuç-
ları ölçümlemek için ihtiyacınız olan her şeyi 
ayarlamayı unutmayın. Takip etmek iste-
yeceğiniz ölçüm birimleri, tanımladığınız iş 
hedeflerinizi temel almalı.

Takip sistemleri hedeflerinizi ne kadar ger-
çekleştirebildiğinizi göstermeye yardımcı 
olur. Birçok iş yeri için bu durum yorumlar 
ve sosyal medya paylaşımlarından daha faz-
la şey ifade eder.

Sosyal medyanın önemi; Bu mecrada aynı 
amaç için buluşan, sadece genç kadın/erkek 
değil, her yaştan ya da farklı lokasyonlardan 
kişilerle hedef kitlenize ulaşabileceğiniz ve 
hedef kitlenizi bu platforma dâhil ederek 
onların sadakatini kazanabileceğiniz bir 
mecra olmasıdır.

Yenilikçi bu kanalda profesyonelce yürü-
tülen kampanyalar da yerini aldı ve başarı 
hikâyeleriyle anılmaya başladı. Siz de ileti-
şim kurabileceğiniz tekniği ve iletişim dilini 
belirleyip kitlenizi oluşturmaya başladığınız-
da bu kanalı ikna anahtarınız olarak kulla-
nabilirsiniz. 

İletişim stratejilerinizi ve sınırlarını baştan 
çizmeli, hedef kitleye yönelik yol haritanızı 
belirleyerek yavaş ama emin adımlarla hare-
ket etmelisiniz. Kullanıcılarınızla iletişim di-
linizi belirleyin, gerekirse bir isim yaratarak 
onlarla arkadaş gibi konuşun. Kurulan ile-
tişim, marka ve kullanıcı arasında birliktelik 
sağlayarak markanıza olan bağlılığı arttırmış 
olacaktır.

Sosyal medyanın markanıza katacağı bir 
diğer avantaj; Ürün ya da hizmetinize dair 
anında alacağınız geri bildirimler. İletişim 
kurarken size ya da ürününüze gelecek olan 
olumlu geri bildirimlerin yanı sıra olumsuz 
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yorumları da tehlike olarak görmeyin. Yeni-
likçi çalışmalarla iletişimi kendi avantajınıza 
dönüştürün. Ve bu karşılıklı diyaloglar ile 
ikna gücünüzü kullanarak marka kimliğini 
güçlendirin.

Sosyal medya kullanıcılarının farklı eleştiri-
lere ve hatalara karşı tepkisiz kalmayacağını 
ve bu yorumların internette yayılımının çok 
hızlı olabileceğini unutmayın.

Olumsuz görüşlere karşı açık olun ve yo-
rumlarda müdahale etmeyin, gözlemleyin. 
Bazen olumsuz yorumların halı altında kal-
masını sağlamak markanızın itibarını sağ-
lamlaştırmaz. Aksine gelen eleştiriler üzerin-
de konuşarak kullanıcılarla iletişim halinde 
olmak iyileştirmelere onları da dâhil ederek 
büyümek markaya olan bağlılığı daha da 
artıracaktır.

Sorunları çözümsüz bırakarak konudan 
uzaklaşmayarak müşterilerinizin düşünce-
lerine odaklanın ve onlara tek tek doku-
nun. Kurduğunuz diyalogu güçlü bir bağ 
haline getirecek yenikçi uygulamalardan 
kaçınmayın, cesaretli olun. Her zaman ilk 
adımı siz atın.

Sosyal medya topluluklarının başarısının 
olmazsa olmaz koşulu, üyelerinin aktif ka-
tılımının sağlanmasıdır. Sosyal veya online 
topluluklara üyelerin aktif katılım sağlaması, 
özellikle de bir markanın vaadini yönetilme-
si açısından, topluluk üyeleri ile uzun dö-
nemli bir ilişkinin kurulması gerekmektedir.

Aldığınız geri dönüşleri düşünerek marka-
nıza olan ilginin performansını değerlendi-
rin. Mesajlarınızın her zaman sizi net olarak 
yansıtmasını sağlayın.

Tabii ki bu yenidünyanın yeni kuralları var. 
İnsanların değişik sosyal medya platformla-
rında birer profil olarak yer alması bu orta-
mın donuk ve statik olduğu anlamına gel-
miyor. Tam tersi durum söz konusu. Gerçek 
hayatta olamadığı kadar aktif olan kullanıcı-
lar, tepkilerini en sert şekilde aktaran tüketi-
ciler, sadece izleyen ve karar veren insanlar, 
özellikle sizin markanızı takip eden ve kara-
rını bu gözlem sürecinde veren kişiler var. 
Sosyal medyada bulunmak ve markanızı 
anlatmaya çalışmak aynı zamanda diğerleri 
ile kıyaslandığında oldukça ucuz bir uygu-
lamadır. Çevrimiçi program yayınlayabilir, 
istediğiniz kadar görsel sunabilir, şirketinize 

ilişkin sayısız veriyi bu ortama taşıyabilirsi-
niz. Özellikle genç markaların kendilerini 
daha ayrıntılı ve farklı kitlelere anlatması 
bakımından önemli fırsatlar sunmaktadır. 
Sosyal medya dünyasında çok iyi iş yapan 
markalar olduğu gibi kendisine zarar ve-
renler de var. Tabii ki yaptıklarından sonuç 
alamayanlar da…

Başarının temel anahtarı hedef kitlenizi 
anlamaya çalışmaktır. Onların neleri seve-
ceğini, neleri takip edeceğini ve nasıl vakit 
harcadıklarını bulmaya çalışın. Ardından 
stratejinizi bu yönde geliştirerek onların 
dilinden konuşmaya çalışın. Eğer söyledik-
leriniz ve nasıl söylediğiniz hedef pazar ile 
örtüşmüyorsa vermek istediğiniz mesaj yo-
lunu kaybedecek ve sosyal medya alanında 
pek etkili olmayacaktır.

AVM’lerin sosyal medya alanında başarılı 
olması için; İşi bilen sosyal medya uzman-
larının/danışmanlarının AVM yönetimin-
de tecrübeli olan yöneticilerin liderliğinde, 
hedef kitleyi tanıyarak yukarıdaki strateji-
ler çerçevesinde sosyal medya stratejilerini 
kısa, orta ve uzun vadeli planlar çerçevesin-
de oluşturup hayata geçirmesi lazım…
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Güçlü ürünleri ve kaliteli hizmetleri ile müşteri memnuniyetini üst düzeye taşıyan Inve-
on, iş dünyasının en saygın ödülleri arasında gösterilen Uluslararası Stevie Ödülleri’n-

den hizmet verdiği markalar aracılığıyla iki ödül birden aldı. 

STEVIE AWARDS’DAN INVEON’A IŞ ORTAKLARI 
ARACILIĞIYLA IKI ÖDÜL BIRDEN… 

Geniş ekosistemiyle farklılaşan ve 
özgün iş modeliyle başta müşteri-
leri ve çalışanları olmak üzere tüm 
paydaşlarına değer katan Inveon, 
Uluslararası Stevie Ödülleri’nden iş 
ortakları aracılığıyla iki ödülle dön-
dü. Inveon’un Watsons Türkiye ile 
birlikte gerçekleştirdiği “11.11 On-
line Alışveriş Festivali” kampanyası, 
“Yılın Online Pazarlama Kampanya-
sı” seçilerek Altın Ödül’e layık gö-
rüldü. Coca-Cola İçecek e-Ticaret 
ekibi ile stratejik kurgusunu üstlen-
diği Coca-Cola İçecek tedarik zinciri 
uygulaması “CCINEXT” ise ‘Tedarik 
Zinciri Yönetim Çözümü’ kategori-
sinde Bronz Ödül aldı.

Dünya çapındaki organizasyonla-
rın başarıları ile pozitif katkılarının 
kamuoyuna tanıtılması amacıyla 
2002’den beri gerçekleştirilen Ulus-
lararası Stevie Ödülleri’nde, dünya 
devlerinin de aralarında olduğu şir-
ketler farklı projeleriyle yarışıyor. Bu 
yıl 16. kez düzenlenen yarışmanın 
ödül töreni kazananların katılımıyla 
19 Ekim 2019’da Viyana’da düzen-
lenecek. 

Inveon Yönetici Ortağı Emir Alkaş, 
Inveon’un uluslararası arenada ya-
kaladığı başarıya ilişkin şunları söy-
ledi: “Inveon olarak dijital ticaret 
konusundaki yetkinliğimizi uluslara-
rası arenaya taşıma hedefimizin bir 
parçası olarak Stevie Ödülleri’nden 
iki ödül almamız bizler adına gurur 
verici. Dijital ticaret operasyonla-
rından maksimum verimi almak ve 
markaları ilgili kitlelere ulaştırmak 
için gerçekleştirdiğimiz projeler ar-
tık dünya çapında da tanınır hale 
geldi. İş ortaklarımızla beraber layık 
görüldüğümüz ödüller de bunun 
bir yansıması. Başta müşterilerimiz 
Watsons Türkiye ve Coca-Cola İçe-
cek olmak üzere bu gururu yaşama-
mıza vesile olan tüm takım arkadaş-
larıma teşekkür ederim” dedi.

Emir Alkaş
Inveon Yönetici Ortağı
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AİLE  İÇİ PAYLAŞIMLAR

Burcu Polatdemir
 NLP Uzmanı &Çocuk Kaygı Terapisti 

Hepimizin bildiği gibi aile kavramı iki kişi-
nin kurduğu akitle başlar. Çoğu günümüz 
evliliğinde; eşler evlendikleri andan itiba-
ren ortak karar alarak dünya evine girerler. 
O andan itibaren de hayat arkadaşı denir 
çiftlerden her birine . Aileye yeni bireyler 
eklendikçe hayatın müşterek görünen ta-
rafları  gitgide daha bir görünür olmaya 
başlar. Gelin görün ki hayat bazen tahmin 
ettiğimiz müşterekliğini  çiftlere  göster-
meyebilir.. Örneğin;  Öncelikle beylerden 
başlayalım.. Eğer küçük bir çocuğunuz var-
sa anne çocukla 24 saatini geçirirken siz 
ona nasıl destek olabiliyorsunuz bir baba 
olarak? Anneye yardım mı ediyorsunuz 
yoksa babalık görevini mi yerine getiriyor-
sunuz?

Genelde aileye yeni bir birey katıldığında 
hormonel olarak anneler çocukla nispeten 
babadan daha fazla zaman geçirir bebeği 
besleyebilmek , güven ve sevgi bağlarını 
kuvvetlendirmek için.Fakat bu süreç geç-
tikten sonra babalar genelde bunun nor-
mal bir süreç olarak ömür boyu devam 
edeceğini düşünebilir.Hatta anneye iyi 
yardım ettiklerini,işlerini kolaylaştırdıkları-
nı söylerler.Bu elbetteki güzel  bir payla-
şım . Burada şöyle bir soru çıkıyor? Babalar 
annelere  yardım mı ediyor  yoksa zaten 
babalık yapmak demek bu görevin bütünü 
desek daha mı doğru olur. Anneye yardım-
da bulunan erkek ,annenin iyiliği için mi 
yapar bunu yoksa zaten baba olduğu için 
mi? Biraz karmaşa var bu konuda  kültürü-
müz tarafından bize dikte edilen taraflar da 
var elbetteki. Çocuğa anne bakar anlayışı.. 
Kesinlikle bebeğin belli bir dönemi  için 
tartışmasız bir gerçektir .. Peki ya sonrası?

Bazı babalar belki bunu okuyunca tepki 
verebilirler..  Anne zaten bebekle evde biz 
tüm gün çalışıp eve geliyoruz zaten yorgun 
oluyoruz vs vs .. Evet ama ebevenliğin de 
sadece anneye yüklenilmesi için oldukça 
ağır bir sorumluluk olduğunu düşünüyo-

rum. Üstelik anne bir de çalışmaya baş-
ladıysa doğumdan sonra çok kaçacak bir 
yerde kalmıyor babalara.. Çocuğun;  ister 
kız çocuğu olsun ister erkek;  anneye oldu-
ğu kadar babaya da  ihtiyacı var.(Bunu var 
olan aile düzeni için söylüyorum tek başına 
çocuk yetiştirmeye çalışan  annelere de de-
ğineceğim) Anneden öğrendikleriyle baba-
dan öğrendikleri aynı olmaz olamaz. Ortak 
kural ve davranış biçimlerinden bahsetmi-
yorum çocuğa düzen konusunda anne ve 
babanın ortak kullandığı bir dil olması ; 
gereken bir husustur. Bunun için babanın 
da çocuğa iyi bir model olduğunu akıldan 
çıkarmamak gerekir.

Doğduğumuz andan itibaren fiziksel bes-
lenmeye ihtiyaç duyduğumuz kadar sevgi-
ye de ihtiyaç duyarız. Emzirme ve fiziksel 
ihtiyaçları karşılanırken anneyle çok sık za-
man geçiren çocuk sosyalleştikçe babadan 
da çok şey öğrenir. Sosyal tarafımız ,hayata 
karşı kazanılan iktidar ,iç kuvvetimiz baba-
dan aldığımız modelle şekillenir.Şefkat ve 
sevgi ihtiyacımız da sağlıklı anne-çocuk 
ilişkisiyle şekillenir.Kız çocuğu sadece an-

neden anne rolünü öğrenmez örnek er-
kek olarak da babayı görür. Erkek çocuk 
için de ileride karşılaşacağı tüm kadın-
larla ilişkisinde bu ister iş ister duygusal 
ilişkisi olsun kadınlara olan bakış açısının 
belirleyicisidir. Tüm sevgi alışverişi anne-
den aldığı ne varsa bu ilişkiyle sevgide al-
ma-verme dengesini oluşturur.

Çocuğunu tek başına büyüten annele-
re de buradan seslenmek isterim. Onlar 
çoğu zaman normal düzendeki durumdan 
çok daha çaba sarfeden bu durumda daha 
yorgun taraf oluyorlar iki tarafın görevini 
de sağlıklı şekilde yönetmeye çalışıyorlar 
o %n de çoğunu buradan emekleri için 
tebrik ediyorum  çocukları için  güçlülükle 
ayakta kalabildikleri için. Dolayısıyla ço-
cuk büyütmek ne anneye verilen bir yük 
ne de babanın arada bir ‘anneye yardım’ 
etmesidir. Hepimiz kendimizin bir parça-
sı modeller bırakıyoruz bu dünyaya.. Ne 
kadar faydalı parçamız kalırsa ne mutlu..

Mutlu günler..

STEVIE AWARDS’DAN INVEON’A IŞ ORTAKLARI 
ARACILIĞIYLA IKI ÖDÜL BIRDEN… 
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Yeni nesil araştırma ve pera-
kende teknolojileri şirketi REM 
People, teknoloji ürünlerinde 
tüketicilerin satın alma kararı-
nı etkileyen noktaları açıkladı. 
Teknoloji meraklıları bir marka-
ya ortalama olarak 3,5 yıl sa-
dık kalırken mağazada dene-
meden ürün almak istemiyor. 
Teknoloji zincirleri tüketicileri 
kendine, müzik, koku ve tasa-
rımla çekiyor… 

Perakende analitiği alanında çalışan yeni 
nesil araştırma ve perakende teknolojileri 
şirketi REM People, teknoloji dünyasında 
tüketicilerin satın alma kararını etkileyen 
faktörleri ortaya koydu. Buna göre tekno-
loji meraklıları kullandığı markaya ortalama 
3.5 yıl sadık kalıyor. Tüketiciler mağazalar-
da deneyimlemeden ürün almak istemiyor. 
Teknoloji zincirleriyse tüketicileri kendine 
çekmek için müzik, koku ve tasarımdan fay-
dalanıyor. 40 ülkede alanında lider peraken-
de ve teknoloji devlerine hizmet sunan REM 
People, teknoloji dünyasındaki trendleri 
şöyle açıklıyor: 

1 günde rakibe geçiyor: 

Tüketici elektroniği, perakende dünyasında 
müşteri sadakati ortalamasında halen en 
yüksek kategori. Ancak yine de teknoloji 
alışverişi yapan bir müşteri tercih ettiği mar-
kaya ortalama 3.5 yıl sadık kalıyor. Tüketi-
ci bir günde kullandığı akıllı telefonu rakip 
markayla değiştirebiliyor. Tüketici açısından 
bu kararları vermek artık çok daha kolay. 

Mağazada minimalist dekorasyon:

Teknoloji mağazalarında tasarım da tüketici 
davranışlarında etkili oluyor. Genellikle oval 
ve yuvarlak hatlı teşhir masaları tercih edi-
liyor. Yuvarlak hatlar minimalizmi, moder-
nizmi ve dinamizmi temsil ederken, özellikle 
teknoloji alışverişlerinde çağa daha uygun 
bir çizgiyi yansıtıyor. 

Cep telefonu operatör mağazasından:

Satış performansı ve etkinliği açısından ba-
kıldığında zincir mağazalar teknoloji ürünle-
ri satışında her zaman başı çekiyor. Yaygınlık 
ve erişilebilirlik açısından değerlendirildiğin-
de operatör mağazaları özellikle toplam te-

TEKNOLOJIDE MÜŞTERI MARKAYA 3.5 YIL SADIK KALIYOR!
lefon pazarı içerisinde büyük paya sahip.

Deneyim ortamı yaratıyorlar: 

Tüketici elektroniği ürünlerinde deneyimin 
satışa yönelik etkisi büyük. Markalar sadece 
ürünlerini mağazada bulundurmakla yetin-
meyip, aynı zamanda bu ürünlerin en etkin 
şekilde deneyimlenebilmesi için de gerekli 
ortamı ve atmosferi yaratmak için büyük 
çaba gösteriyor. 

Mağazada oyun oynayınca karar veriyor:

Özellikle oyun konsolları ve bilgisayar oyun-
larında müşteriler tarafından yeterince de-
neyimlenemeyen yeni bir ürünün satış ba-
şarısı elde etmesi kolay değil. Alışverişçilerin 
büyük bir çoğunluğu mağaza içerisinde ya-
şadığı deneyim sonucunda sepetini oluştu-
ruyor ve nihai satın alma kararını veriyor.

Koku ve müziğin etkisi:

Mağaza içerisindeki atmosfer, renkler, mü-
zik ve koku satın alma kararını etkiliyor. En 
başarılı AVM’lere ve bu AVM’lerdeki seçkin 
mağazalara girdiğinizde o mağazaya has bir 
ortamla karşılaşıyorsunuz. Mağazanın içeri-

sindeyken burnunuza gelen ferah koku, 
kulağınıza gelen müzik ve içeride karşılaş-
tığınız tasarımın tamamı aslında algılarınız 
üzerinde oynanan büyük bir oyunun par-
çası. 

TV’de belgesel, ses sisteminde bas ton-
lar:

TV ve müzik sistemleri bölümünde tercih 
edilen video ve müzikler, mağazadaki ürü-
nün teknolojik özelliklerini en doğru şe-
kilde yansıtabilecek içeriklerden seçiliyor. 
Örneğin bir televizyonun renk kalitesini 
gösterebilmek için içerisinde doğanın tüm 
renklerinin yer aldığı belgesel benzeri içe-
rikler tercih ediliyor. Ses ve sinema etkisi 
özellikleri için özellikle bas seslerin yoğun 
olduğu fragman ve müzikler seçiliyor.

Sanal gerçeklik kullanıyorlar:

Sunumda görselliğin arttırılması için özel-
likle arttırılmış gerçeklik (AR) ve sanal ger-
çeklik (VR) uygulamalarının sıkça kullanıl-
maya başlandı. Diğer taraftan alışverişçiyle 
etkileşime geçen interaktif dijital uygula-
malar da çokça tercih edilen seçenekler 
arasında.
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Suna Dumankaya
Bitki Bilim ve Güzellik Uzmanı

SUNA DUMANKAYA’DAN DOĞAL TARİFLER

Beyaz Saçları Yok Etmek İçin
 Malzemeler

-1 kahve fincanı çörekotu
-1 yemek kaşığı kil
-E vitamin kapsül
-1 yemek kaşığı bal
-2 su bardağı su

Yapılışı

2 bardak su da çörekotunu 5 dakika kaynatın. Çay gibi demledikten sonra diğer malzemeleri blender’a Koyup saç diplerinden uçlara doğ-
ru sürün. 30 dakika bekletip yıkayınız. Hem saçınızı besler hem de beyazları yok eder. Haftada 1 kere uygulayıp 4 hafta devam edilmelidir.

Cildi Yenileyen Nem Maskesi
Malzemeler

2 çorba kaşığı pirinç 
300 gr süt
300 gr su
1 adet E vitamin ampul

Yapılışı

Pirinci kaynatın ve daha sonra pirincin suyunu alıp 
sütle karıştırın. E vitamin ampulünü kırıp karıştırın. 
Kağıt peçeteyi batırıp yüzünüzde 20 dakika bekletip 
ılık suyla yıkayınız. Haftada 2 kez uygulanabilir.

Diş Beyazlatmak İçin
Pratik Çözüm

Çeri domates ve sodyum karbonat karıştırıp 
dişleri fırçalayın. Cildinize sürdüğünüzde ise 
cilt rengini açmaktadır.
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BigChefs, dijitalleşme adına büyük bir adım attı 
ve tablet menü üzerinden sipariş almaya başla-
dı. Vadistanbul şubesinde başlayan uygulamay-
la yemekler hakkında daha detaylı bilgi alınabi-
liyor, sipariş kişiselleştirilebiliyor ve beraberinde 
zamandan tasarruf edilebiliyor.

Dijital yemek deneyimi, BigChefs şubelerine 
tablet menü olarak geliyor. Tablet üzerinden 
yönetilen menüyle birlikte, yemekler hakkın-
daki tüm detaylar öğrenilebilecek, videolar iz-
lenebilecek, merak edilen tarifler alınabilecek; 
hızlıca cevaplanabilecek anketler ve sorularla 
ziyaretçilerle interaktif iletişim kurulabilecek. 
Vadistanbul’daki BigChefs’te sunulan tablet 
menü, uygulamanın ilk adımı; bir aylık pilot 
uygulama sonrasında, tablet menü diğer şube-
lerde de kullanılacak. Bu aşamada menü tab-
letten incelenip siparişler garsonlara iletilecek; 
bir sonraki aşamada POS entegrasyonu sağ-
landıktan sonra siparişler direkt olarak mutfağa 
yönlendirilecek.

Zengin içerik desteği

Basılı menülere kıyasla tablet menüde çok daha 
fazla detay ve içerik bulunuyor. BigChefs’in ar-
kasındaki hikaye, yemeklerin içeriği, restoranla 
ilgili detayları dijital menüde yazı ve fotoğ-
raf dışında video olarak da görmek mümkün. 
Bunun dışında alerjen uyarıları, servis süresi, 
seçilen yemeğin yanında önerilen ürünler de 
BigChefs’in dijital menüsünde bulunabilecek. 
BigChefs’in ‘Toprağın Kadınlarından Sofralara’ 
projesi de menüde yer alacaklardan. Bu sayede, 
projede emeği olan kadınların yetiştirdiği ürün-
ler de detaylıca görülebilecek.

İnteraktif menü

BigChefs’in dijital menüsünün gelecek aşama-
sında video içerikler daha çok desteklenecek. 
Güncel kampanyaların ve önerilerin gerçek za-
manlı olarak yer alacağı menüde yeni ürünler, 
güne özel fırsatlar da bulunacak. BigChefs’in 
mutfağındaki şefler, kendi tariflerinden reçe-
teleri tablet menüde paylaşacak. Dijitali kullan-
manın avantajı olarak da BigChefs şubelerine 
gelen müşterilerle daha aktif olarak etkileşim 
kurulacak. 

Farklı dil seçeneği

BigChefs’in tablet menülerinde İngilizce dil se-
çeneği de bulunuyor. Yabancı misafirler düşü-
nülerek İngilizce de hazırlanan tablet menüde, 
yemeklerle ilgili detaylar, çeviri desteğine gerek 
olmadan detaylıca anlatılıyor.

BIGCHEFS MENÜLERI DIJITALLEŞIYOR
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Tüketilen fazla protein, vücutta depolana-
madığı için yağa dönüşerek depo ediliyor. 
Aşırı protein tüketimi idrarla kalsiyum atı-
mını arttırarak böbreklerde taş oluşum ris-
kini artırıyor ve böbreğe ve karaciğere zarar 
veriyor… 

Günlük protein gereksinimi yaşa, bazı özel 
durumlara göre değişiklik gösterir. Hamile-
lik ve emziklilik döneminde protein gerek-
sinmesi artar. Ayrıca yanık, ameliyat ve en-
feksiyon hastalıkları gibi sağlık sorunlarının 
görüldüğü bazı durumlarda vücuttan fazla 
protein atımı olur ve besinlerle daha fazla 
protein alınması gerekir. Spor yapan kişile-
rinde protein ihtiyacı artar.  Uzun süreli ye-
tersiz protein tüketildiğinde vücudun kendi 
dokularındaki proteini kullanmak zorunda 
kalır. Ve büyüme yavaşlar ve durur, vücut 
ağırlığı azalır, vücut direnci azalır, hastalık-
lara yakalanma riski artarak iyileşme süreci 
uzar..

Büyüme ve gelişme için temel besin öğe-
lerinden biri proteinlerdir.

Proteinler, birçok hücrenin görevini yerine 
getirmesinde rol oynar.  Özellikle bağışıklık 
sistemini oluşturan hücrelerin, enzimlerin 
ve hormonların yapısını oluştururlar.

Bir makromolekül olan proteinler organiz-
manın önemli ve gerekli bir besin elema-
nıdır. Proteinler vücutta depo edilemez. 
Proteinler, aminoasitlerin birleşmesinden 
oluşur. Aminoasitlerin bir kısmı vücutta üre-
tilirken, bir kısmı üretilemediği için protein 
kaynaklı besinlerle alınması gerekir. 

Amino asit fazlası karaciğerde  “deaminas-
yon” işleminden geçerek glikoz ve yağa dö-
nüştürülür ve, ya o şekilde enerji için kulla-
nılır ya da yağ olarak depolanır. Proteinlerin 
“glisemik indeksi” düşük olabilir ama “insü-
lin indeksi” hiç de düşük değildir. Protein 
fazlası aynı şekerde olduğu gibi karaciğer 
ve doku yağlanmasına neden olur. Bilindiği 

Fatma Fidan

PROTEININ AZI KARAR ÇOĞU ZARAR!

gibi; bir süre sonra karaciğer depoladığı bu 
yağları trigliseritler ve LDL olarak kana verir. 
Kırmızı etler içerdikleri kolesterol ile doğ-
rudan değil, daha ziyade bu yolla koroner 
arter hastalıklarına katkıda bulunurken asıl 
zararları çok farklı yollarla olur;

Hayvansal proteinlerin sindirilmesi ile orta-
ya çıkan amino asitler ( lesitin, kolin, karni-
tin ) bağırsak florası tarafından trimethyla-
mine’e dönüştürülür. Trimethylamine ise 
absorbe edilip kana geçtikten sonra kara-
ciğer tarafından okside edilerek trimethy-
lamine-N-Oxide (TMAO) ya dönüştürülür. 
TMAO enflamatuar ve aterojenik bir madde 
olup koroner arter hastalığının etyolojisinde 
önemli rol oynadığı düşünülmektedir. Araş-
tırmalar et tüketen kişilerin kan TMAO dü-
zeylerinin yemeyenlere göre çok yüksek ol-
duğunu ve bu yüksekliğin kardiyak olaylarla 
doğrudan ilişkili olduğunu göstermiştir.  

Hayvansal kaynaklı proteinler: Et, tavuk, 
balık, süt ve ürünleri

Bitkisel kaynaklı proteinler: Tahıllar, kuru 
baklagiller, kuru yemişler

Fazla proteinin zararları?

-Fazla alınan protein, vücutta depolanama-
dığı için yağa dönüşerek depolanır. 
-Gereksinmenin iki katından çok protein alı-
nırsa idrarla kalsiyum atımı artar, böbrekler-
de taş olumu riski artar.
-Proteinlerin yıkım ürünleri, böbrekler ve id-
rar yoluyla atılmaktadır. Bu %n böbreklerin 
üre yapma ve atma yükü artırılır.
-Eklemlerde gut hastalığına neden olabilir.
-Hayvansal kaynaklı proteinlerin fazla alımı, 
içerisindeki doymuş yağ ve kolesterol içe-
riği sebebi ile kardiyovasküler (kalp ve da-
mar) hastalıklarına yol açabilir.
-Kemik Erimesini Artırır.
-Protein kan dolaşımındaki asit oranını ar-
tırır, vücut da asit oranını nötrlemek için 
kemiklerdeki kalsiyumu kullanmaya başlar 
ve erken yaşta bile osteoporoz riski ortaya 
çıkar.
-Depresyon riskini artırır.

Sağlık açısından çok önemli olan probiyo-
tik bakteriler yer alıyor. Mutluluk hormonu 
olan serotoninin de çok büyük bir kısmı ba-
ğırsaklarda salgılanıyor. Bu nedenle ruhsal 
durumun bağırsak sağlığıyla yakından iliş-
kisi var. Eğer gerekenden fazla protein tü-
ketirse bağırsaklarınızdaki yararlı bakterileri 

azalabilir Bu durumun depresyona neden 
olabiliyor.

İsviçre’de yapılan uzun soluklu bir araştır-
maya göre fazla proteinin zararları arasında 
kanser riskinin artırması da yer alıyor. Özel-
likle 50’li yaşlardan sonra aşırı protein tüke-
timi ölüm oranını %75 civarında artırmanın 
yanı sıra kansere yakalanma riskini de 4 kat 
fazlalaştırıyor.

Bilimsel araştırmaya göre, et ve bitki temelli 
proteinlerde bulunan belirli amino asitlerin 
yüksek miktarda bulunduğu besinlere  bes-
lenen insanların kan basıncı düşüyor ve da-
mar sertliği azalıyor.

Yüksek oranda et tüketiminin başta kolon 
olmak üzere gastrointestinal kanserlerle 
ilişkisi sayısız bilimsel çalışma ile gösteril-
miştir. 

Bilimsel araştırma sonucunda yüksek pro-
teinle beslenen kişilerin diğerlerine göre 4 
kat daha fazla kanser riskiyle karşı karşıya 
olduğu ortaya koyulmuştur.    

Amerika’da yapılan araştırmalara göre yük-
sek protein diyetini uygulayanların herhangi 
bir sağlık sebebine bağlı ölüm riski, diğer-
lerine göre %74 daha fazla. Ayrıca diyabet 
kaynaklı ölümler de daha yüksek olasılıkta.
Yüksek proteinli diyetlerin -özellikle hay-
vansal protein ağırlıklı diyetlerin- sigara iç-
mek kadar kötü etkileri olabileceği hakkın-
da sağlam kanıtlar bulunuyor.

Besleme uzmanlığı dışında insan sağlığına 
yanlış beslenmeyle zarar veren kişiler, ile-
ride vücuda çok zarar vereceğini düşün-
meden böbreğimize, karaciğerimize fazla 
protein yüklemesi yapabiliyorlar; (Karaciğe-
rimiz dâhili ve harici toksinleri detoksifiye 
etmekte çok başarılı, yeter ki kapasitesinin 
üzerinde bir yük bindirilmesin )

Her gün 2-3 yumurta yiyin, Her öğünde et 
yiyin, lahmacun yiyin, Her gün bol bol iş-
kembe, paça-kelle çorbası önerilen kişilere, 
bol bol siğara için demekten farksız zarar 
verdiklerinin farkında değiller ya da sorum-
suzlar. Sağlıklı bir beslenme programı uygu-
lamak ve almanız gereken protein miktarı-
na uygun bir beslenme programı almak için 
size en yakın Diyetisyene başvurabilirsiniz.
 
Doğru ve kalıcı bir beslenme tarzınız ol-
malıdır.
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Harvard Üniversitesi 1938 yılında mutlu ve 
mutsuz bireyleri birbirlerinden ayıran fak-
törleri mercek altına aldı. 80 yıl süren araş-
tırmaya 721 aile üyesi katıldı. On binlerce 
sayfalık raporda mutlu insanları mutsuzlar-
dan ayırt eden temel farkın güçlü ilişkiler 
olduğu saptandı. Mutlu bireylerin, mutsuz 
olanlara göre daha iyi bir aile ve dostluk 
bağlarına sahip oldukları ortaya çıktı. Ore-
gon Üniversitesi’nde yapılan araştırmanın 
bulguları ise sosyal medya kullanımının 
yüksek olduğu toplumlarda yalnızlığın daha 
yoğun yaşandığını gösteriyor. Facebook, 
Snapchat ve Instagram gibi sosyal medya 
platformlarını kullanma oranıyla, yalnızlık ve 
depresyon şikâyetlerinin doğru orantılı ol-
duğunu da ortaya koyuyor.

Popüler kültür sadece mutsuzluğun ne-
den olduğu acıyı hafifletiyor

Popüler kültürün mutsuzluğun verdiği acıyı 
hafifletecek reçeteler sunduğunu belirten 
Prof. Dr. Türker Baş, “Bu reçetelerin pek 
çoğu, bizleri kısır bir döngüye sokarak mut-
suzluğa neden olan asıl sorunun daha da 
derinleşmesine yol açıyor. Özel hayatımızda 
da iş hayatımızda da mutluluğu arıyoruz. 
Harvard Üniversitesi’nde yapılan araştırma-
nın sonuçlarına göre mutluluğun sırrı, iyi 
bir aile ve sıkı dostluklardan geçiyor. Başarı, 
zenginlik, kariyer gibi faktörler de mutluluk 
açısından önemli. Ancak bunların gerçek 
mutluluğa dönüşebilmesi ve kalıcı olabilme-
si için güçlü ilişkilere sahip olmamız gereki-
yor. İster yüzlerce kişinin bağlı olduğu bir 
yönetici, isterse binlerce kişiye konser veren 
bir sanatçı olun, eğer başarınızı paylaşacak 
dostlarınız yoksa ve eve gittiğinizde yalnız 
uyuyor ve sabah kalktığınızda arayacak, ko-
nuşacak kimseyi bulamıyorsanız, bankadaki 
bol sıfırlı hesapların ya da yaşadığınız kon-

MUTLU OLANLAR GÜÇLÜ ILIŞKILERE SAHIP
Harvard Üniversitesi mutlu ve mutsuz bireyleri birbirinden ayıran faktörlerin incelendiği bir 

araştırma yaptı.1938 yılında başlayan ve 80 yıl süren araştırmaya 721 aile katıldı. Mutluluğu 
sağlayan en önemli faktörün güçlü ilişkiler olduğu saptandı.

forlu evin sizi mutlu etmeyeceğinden emin 
olabilirsiniz.” dedi.

Sosyal medyayla daha iyi iletişim kurula-
bilir yanılgısı yaşıyoruz

Başarıyı paylaşmanın önemine değinen 
Prof. Dr. Türker Baş'a göre yalnızlıktan kur-
tulmak için kullanılan sosyal medya tam ter-
sine yalnızlığı artırıyor. Ayrıca depresyona 
da neden oluyor. Baş, “Günümüzde insan-
lar sosyal medyayı yalnızlıklarından kurtul-
mak için bir araç olarak görüyor. Ancak bu 
tercih, tam tersi bir etki yaratıyor. İstanbul 
Üniversitesi’nde yapılan bir araştırma, sos-
yal medya kullanımının giderek artan bir 
hızda bireyselliği, bencilliği ve yalnızlığı artı-
rırken, hayat tatminini düşürdüğünü ortaya 
koyuyor. İnsanlar, sosyal medya sayesinde 
birbirleriyle daha iyi iletişim kurabilecekleri 
yanılgısı içindeler. Yalnızlık içinde kıvranan 
pek çok insan, çözümü sosyal medyada arı-
yor. Ancak çaba harcamadan kurulan dost-
lukların değeri harcanan çaba kadar oluyor. 
Ayrıca aşırı sosyal medya kullanımı sosyal 
ve psikolojik izolasyona götürüyor. Bu kişi-
ler gerçek dostlarından uzaklaşıyor ve daha 
da yalnızlaşıyorlar.” açıklamasında bulundu.

Türkiye iş yerinde mutluluk sıralamasın-
da 45 ülke arasında 41. sırada

Great Place to Work tarafından gerçekleş-
tirilen “Türkiye'nin En İyi İşverenleri Ben-
chmark Araştırması”na dikkat çeken Great 
Place to Work Türkiye Ülke Müdürü Eyüp 
Toprak, “Bu araştırmamıza göre, Türkiye iş 
yerinde mutluluk sıralamasında 45 ülke ara-
sında 41. sırada. Mutsuzluğun Türkiye eko-
nomisine yıllık maliyetinin 60 Milyar TL'yi 
geçmiş durumda. Pek çok iş yerinde mut-
suzluğun, stresin temel kaynağının inşa edi-
lemeyen güven kültüründe olduğunu söyle-
yebiliriz. Güven ve mutluluk sadece fiziksel 
koşulların iyileştirilmesi, esnek çalışma, yan 
haklar gibi düzenlemelerle mümkün olma-
yabiliyor.” değerlendirmesinde bulundu.

Güven yoksa şirkete bağlılık da yok

Güven kültürünün kurumlara maliyetini de 
açıklayan Great Place to Work Türkiye Ülke 
Müdürü Eyüp Toprak, bu konuyla ilgili ise 
şunları söyledi: ”Yüksek güven kültürü, şir-

ketlerin ekonomik performanslarını etkili-
yor. Güven hissiyatı, karlılık ve rekabet gü-
cünü artıran bir faktör. Araştırma, yüksek 
güven kültürüne sahip iş yerlerinin daha 
güçlü bir finansal performans sergiledikleri-
ni gösteriyor. Yaptığımız analizlerde, düşük 
güven düzeyindeki çalışanların % 15’inin za-
manlarını verimsiz kullandığını, % 10’unun 
şirkete bağlı olmadığını ve % 5’inin de uzun 
süre şirkette kalmak istemediklerini görüyo-
ruz.”

Mutluluğun sırrı başarılı ilişkilerde

“Mutlu çalışan, mutlu işveren, mutlu top-
lum” mottosuyla “JoyologyTalks” platfor-
munu kuran Prof. Dr. Türker Baş, iş dünyası, 
profesyoneller, akademisyenler dahil olmak 
üzere geniş ve renkli konuşmacılardan olu-
şan bir etkinlikle katılımcılarla kişisel hikaye-
leri, uygulama ve araştırma sonuçlarını pay-
laşmayı hedeflediklerini açıkladı. 4-6 Eylül 
2019 tarihleri arasında Galatasaray Üniver-
sitesi'nde gerçekleştirilecek. Joy.ologyTalks, 
30 panel, 2 atölye ve 1 eğitim programıyla 
gerçekleşecek. Joy.ologyTalks’da “İş Ye-
rinde Mutluluğun Temelleri, Yaşam Kalite-
si Odaklı Yönetim, Mutluluğun Varoluşçu 
Tanımı, Mutluluk ve Ölçümleme Metotları, 
Nörobilimsel Açıdan Mutluluğa Bakış, Mut-
lu Çocuklar Nasıl Yetiştirilir, Güven Kültürü, 
Yönetişim ve Liderlik, Mutluluğu Destek-
leyen Sistem, Süreç ve Uygulamalar” gibi 
farklı konular işlenecek.
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Arada derede kaldıklarınız oluyor mu, akla 
karanın arasında, gece ile gündüzün arasın-
da, gitmekle kalmak arasında..?
Artık kararsızlıklarımızı sonlandırma zama-
nı…
Nereye, neye kararsızsınız?
Gitmek mi zor kalmak mı zor gibi kararsız-
lıklarınız mı var..?
Hep iki arada bir derede kalıyoruz galiba, 
ne dersiniz..? Bence çemberi oluşturan kı-
sım bu, altı üstü sağı solu tam bir bütünde 
yaşamak önemli hep beraber. Gelin tüm ka-
rarsızlıklarımızı sonlandırmaya karar verelim 
hep beraber.

“Kalmak mı zor gitmek mi zor gitsem canım 
yanacak kalsam hayatım” demiş Hz. Mevla-
na. Hz. Mevlana’yı gönül gözü ile anlamak 
gerekiyor.

En kötü karar, kararsızlıktan daha iyidir, 

bunu aklınızdan çıkartmayın. Hiç değilse 
verdiğiniz karardan sonra yeni bir karar ala-
bilirsiniz. Ama kararsız kalmak çok büyük bir 
zaman kaybıdır, çok büyük bir enerji kaybı-
dır, çok büyük bir gülümseyiş kaybıdır…

En çok hayatınızda hangi konuda kararsız 
kalıyorsunuz..?

İş seçimi, kariyer seçiminde mesela; içselliği-
niz olmalı mı, olmamalı mı? Sadece madde-
de mi karar verseniz mutlu olursunuz, ma-
neviyatta mı karar verseniz? Kararlarınızın 
içine neler koyacağınız çok değerlidir…
Eğer evrenle uyum içerisinde olursanız, de-
ğiştiremeyeceğiniz konulara sabır göstere-
ceksiniz, değiştirebileceğiniz konulara cesa-
ret göstereceksiniz ve her ikisini birbirinden 
ayırt etmek için akıl göstereceksiniz. Bu çok 
özel bir duadır:

“Tanrım, bana değiştirebileceğim şeyleri 
değiştirmek için cesaret, değiştiremeyece-
ğim şeyleri kabul etmek için sabır ve ikisi 
arasındaki farkı anlayabilmek için de bilgelik 
ver.” Anonim

Aslında karar almaya başlarsanız, yeni ka-
rarlara, güzel kararlara doğru bir yolculuk 
başlar. Belki birkaç tane baştan yanlış ka-
rarlar verilebilir. Sanki bir adrese gidiyor-
muş gibi hedef noktasına ulaşırken, sağa 
ya da sola yanlış yollara sapabilirsiniz. Ama 
bir şekilde muhakkak hedefinize gidersiniz. 
Kararsız kalanları düşünebiliyor musunuz; 
yol ikiye ayrılıyor, çatallaşıyor, kararsız ora-
da durup bekliyor. Sen bir karar vermişsin, 
yanlış ama, dönüp dolaşıp hedefine tekrar 
ulaşma şansın çok fazla. Kararsız arkadaşın 
o çatallaşan yolda, ikileşen yolda beklemeye 
devam ediyor…

Kararsızlığımıza çekingenlik de sebep olabi-
liyor. Öz güven düşüklüğü belki. Ya da çok 
fazla utangaçlık, çok fazla çekingenlik… Ne 
olursunuz yüreğinizle hareket edin. O çok 
akışkan, çok cesaretli, çok sevgi dolu. Biraz 
ona kulak vermeye gayret edelim…

Öz güveninizi yükseltmek için hemen karar 
almaya başlayın ve şunu hiç aklınızdan çı-
karmayın; İyi kararlar için kötü karar basa-
maklarını kullanmanız gerekiyor. Sizler ka-
rarlı olduktan sonra, kararları net bir şekilde 
verdikten sonra, doğru kararlarınız yanlış 
kararların üzerine çıkacak çatıyı oluştura-
caktır…

Karar alırken cesur olun, korkmayın. Kor-
kunun çok olumsuz bir enerjisi var. Korku 
ile cesaretin yerini değiştirmeniz gerekiyor. 
Tekrar söylüyorum; yanlış kararlar alabilirsi-
niz, onlar doğru kararların mimarları olacak-
lar… Korkularla ilgilenmeyin. Karanlıkla ilgili 
o kadar çok konuşuyorsunuz ki… Korkularla 

ilgilenmeyin, cesaretle ilgilenin. Karanlıkla 
ilgili konuşa konuşa aydınlığı getiremezsi-
niz. Karanlık varken gidersiniz lambayı ya 
da mumu yakarsınız, aydınlık gelir.

“Düzenim bozulur hayatım alt üst olur diye 
endişe etme. Nereden biliyorsun hayatının 
altının üstünden daha iyi olmayacağını?” 
demiş Hz. Şems-i Tebrizi. Aldığınız ka-
rar ilk başta kötü gözüküyor gibi olabilir, 
ama ilerde o kötü gibi görünen karar için, 
aradan bir vakit geçtikten sonra, eğer yü-
reğinizle aldıysanız, “iyi ki almışım meğer 
nelere vesile olmuş” dersiniz.

Hz. Mevlana ne diyordu yukarıda yazdığı-
mız şiirinde: Kalsam canım yanacak, git-
sem hayatım.

Bazı kararlar baştan çok zor olur, çok can 
acıtıcı olabilir, ama bir tünel gibi, sonunda-
ki ışığı görmeye gayret edin… Öz güvenle 
gidin, umutlarınızı yeşertin, hayalleriniz ol-
sun, o tünelin ucundaki ışığa doğru adım 
adım ilerleyin, yavaş yavaş göreceksiniz o 
ışık kocaman olacak sizin için. Verdiğiniz 
karar ilk önce karanlık bile olsa, zaman 
gelecek sizi çok özel bir aydınlığa çıkarta-
cak…

Karar almak – vermek gereken bir durum 
varsa, teraziye koyun, tartın, karar verin 
ve devam edin. Hemen şimdi… Çünkü en 
kötü karar kararsızlıktan daha iyidir, ha-
reket vardır onun içinde. Karar eğer seni 
yanlış yere götürüyorsa, hemen kararını 
tekrar değiştir ve devam et. Ağaç değilsin 
olduğun yerde kalma lütfen…

Önce karar almanız, sonra da sabretmeniz 
gerekir…

Lütfen ümidinizi yitirmeyin. Her sabah 
kalkıyorsanız, her sabah tekrar güne baş-
lıyorsanız ve her sabah gün aydınlanıyorsa 
umutsuzluk diye bir şey olmamalı…

Bardağın sadece dolu kısmını gören bir 
insan değilim, boş kısmını da gören bir in-
san değilim. Bardağın her ikisini de gören 
bir insanım. Bardağın yarısı dolu yarısı boş. 
Daha net, daha doğru…

Karar verirken kalbinizle karar vermeye 
dikkat edin ve hemen karar verin. Zaten 
kararsız olan insanlar çok fazla düşünü-
yorlardır üzerinde. Kendini kararsız diye 
düşünenler, en önemli konu, kalplerinden 
hemen karar versinler. Kalbini dinle karar 
ver, kalbini dinleyemiyor musun, sen karar 
ver, kalp sonradan gelsin. Belki yanlış ka-
rarlar vereceksin, önemli değil.

Tekrar söylüyorum; yanlış kararlar doğru 
kararlara götürecek…

“Öyle bir yerdeyim ki;
Ne gitmesi mümkün,

Ne kalması mümkün olan,
Öylece bir yerdeyim işte…

Vazgeçmekle direnmek arasında,
Akla karanın tam ortasındayım…

Kaybetmenin arifesinde,
Yeni bir hayatın eşiğindeyim…

Kalsam canım yanacak,
Gitsem hayatım…”

Hz. Mevlana

Mert Güler
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Çocukların şehri KidzMondo’da 
artık bir reklam ajansı da var. 
Puck Global bir ilke imza atarak  
KidzMondo’da çocuklar için rek-
lam ajansı açtı.  6 - 10 yaş ara-
sındaki çocuklar eğitmenler eş-
liğinde reklamcılık sektörüne ilk 
adımlarını atacak, yaratıcılıkları-
nı konuşturacak.

Eğlence&öğrence konseptinden yola çıkı-
larak tasarlanan Türkiye’nin ilk çocuk şeh-
ri KidzMondo, reklam dünyasına kapılarını 
açtı. Türkiye’nin uluslararası network’e sahip 
ilk ve tek reklam ajansı Puck Global, uzman 
eğitmenler eşliğinde çocuklara 50’den fazla 
mesleği deneyimleme fırsatı sunan Kidz-
Mondo İstanbul’da açtığı ofisiyle minikleri 
yepyeni ve eğlenceli bir dünyaya davet edi-
yor. 

KidzMondo İstanbul’da açılan reklam ajan-
sında çocuklar, reklam dünyasını işin mut-
fağında yakalama imkânına sahip oluyor. 
Eğitmenler miniklere, reklam sektörü, ajans 
yapısı gibi teorik bilgilerin yanı sıra photos-
hop kullanımı, video içerik üretimi, ilan ha-
zırlama gibi konularda da uygulamalı eği-
timler veriyor. 

Puck Global Ajans Başkanı Haluk Erkmen 
“Ajans olarak yaptığımız tüm işlerde müş-
terilerimize akla gelmeyen, muzip bir öneri 
sunarız. Türkiye’nin ilk çocuk reklam ajan-
sını açma fikri de böyle ortaya çıktı. On-
larca markanın ve iş kolunun bulunduğu 
KidzMondo’da reklam ajansının olmaması 
büyük bir eksikti. Biz de çocuklar için bir 
reklam ajansı açarak hem bu eksiği kapat-
tık hem de yapılmamış bir işe imza attık… 
Bu ajansa gelen çocuklar severek izledikleri 
reklamların nasıl hayata geçtiğini, süreçlerin 
nasıl işlediğini gerçeğine çok yakın bir or-
tamda öğrenecek” şeklinde konuştu.

ÇOCUKLARIN ÇALIŞTIĞI ILK REKLAM AJANSI 
KIDZMONDO’DA AÇILDI

Haluk Erkmen
Puck Global Ajans Başkanı
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ÇOCUKLARIN ÇALIŞTIĞI ILK REKLAM AJANSI 
KIDZMONDO’DA AÇILDI ŞEKER BAĞIMLILIĞI

Taylan Kümeli
Sağlıklı Beslenme ve

Diyet Uzmanı

Adım 1: Gerçek şeker ile yapay şekerin 
yerini değiştirmeyin.

Fazla kalori almadan istediğimiz tatlı hissini 
sağlamak için üreticiler yapay tatlandırıcıla-
rı yaratmıştır. Bir araştırmaya göre, bu tat-
landırıcılar vücudun şekeri metabolize etme 
yolunu değiştirebileceği gibi bizi rahatsız 
eden pek çok olayla sorumlu tutulmakta-
dır. 2008 tarihli bir çalışmada yapay tatlan-
dırıcı verilen farelerin verilmeyenlere göre 
gün boyunca daha fazla kalori tüketerek, 
sonuç olarak kilo aldıkları ortaya çıkmıştır. 
Araştırmacılar, yapay tatlandırıcıların sindi-
rilmesinde bağırsak ve beyin arasında ka-
rışıklığa neden olduğunu belirtmiştir. Eğer 
kilo vermek istiyorsanız, bu çalışmalar sizi 
şeker bağımlılığından uzaklaştırabilir. Fakat 
düşündürücü olan ise yapay tatlandırıcıla-
rın şeker yüklü beslenme şeklinize yaptıkla-
rıdır. Normal şekerleri yapay tatlandırıcılarla 
değiştirmek tıpkı sigara bağımlılığı yerine 
ara sıra puro içmeye benzer. Hala istediği-
niz tatlı hissiyatını karşılıyorsunuz ve böy-
lece asla ve asla sizi sürekli çağıran o tatlı 
isteğinden kurtulamıyorsunuz.

Adım 2: Bir egzersiz programına başla-
yın ve beslenmenize sütü ekleyin.

Çok fazla şeker tüketimi beyindeki ödül 
mekanizmalarını geliştirmesiyle bilinmiş-
tir bu nedenle de alışkanlıktan kurtulmak 
çok zor olabilir. Bu da eğer ofis çekmece-
nizde veya evinizde gofret, jelibon, şeker 
gibi yiyecekler bulunduruyorsanız, mutlaka 
onları yemek isteyeceğiniz anlamına gelir. 
Eğer onlar orada bulunuyor ve sizde bunun 
için bir tercih yapmak zorunda kalıyorsanız, 
birçoğunu yemek isteyeceğiniz düşüncesi 
oldukça yüksektir. Ve yedikten sonra da ol-
dukça iyi hissedeceksinizdir, ancak sadece 
bir süreliğine ve bir sonraki yeme isteğiniz 
gelene kadar... Ama şekerin hiçbir olumsuz 

etkisini almadan tüm bu güzel duygulara 
hızlıca erişmenin başka yolu ne olabilir?
Örneğin bir çalışmada, whey proteinin 
(sütte bulunan başlıca protein) tüketilme-
sinin serotonini (iyi hissetmenizi sağlayan 
hormon) yükselttiği ve başka bir araştırma-
da da egzersiz yoluyla serotonin seviyeleri-
ne destek verilebileceği gösterilmiştir.

Adım 3: Yağsız ürünlere hayır deyin.

İşte yağsız gıdaların içyüzü; Yağ (sevdi-
ğimiz ve tadı güzel olan bir şey) gider ve 
şeker (tadı gerçekten güzel olan bir şey) 
gelir. Neden? Çünkü üreticiler size ürünü 
''yağsız'' olarak satarlar, ''şekersiz'' değil. 
Kötü üne sahip suçlular olarak bilinen; sa-
lata sosları, kurabiyeler, pastalar, pudingler 
ve yağı azaltılmış yerfıstığı ezmesi vb.

Çözüm: Salata sosları ve yerfıstığı ezme-
sinin tam yağlı olanlarını tüketmelisiniz. 
Aslında içerdikleri tekli doymamış yağlar 
genel anlamda tokluğunuzu artırmaya 
yardımcı olacaktır. Yağsız diye çok fazla yi-
yerek gereksiz şeker tüketimi yapacağınızı 
tam yağlısından küçük porsiyonlar halinde 
yiyerek hem şeker alımını azaltır hem de 
daha fazla doymuş olursunuz.

Adım 4: Uyku alışkanlığınızı geliştirin

2013'de gerçekleşen bir çalışmaya göre, 
sirkadiyen uyku döngüleri, bizi gece geç 
saatte abur cubur atıştırmaktan uzak tu-
tuyor. Eğer gün boyunca uykulu dolaşı-
yor isek, yüksek kalorili bir tatlıya karşı 
koymakta zorluk çekeriz. Diyet ve egzer-
siz sizi şekerden uzak tutmayı ne kadar 
başarsa bile, yeterli uyku almadan bun-
ların hiçbirinin etkisi göremezsiniz.

Adım 5: Yakınınızda sağlıklı atıştırma-
lıklar bulundurun

Danışanlarımın çoğunda işe yaramış bir 
taktik de elinizin altında sağlıklı atıştır-
malıklar bulundurmaktır. Bir danışanım 
bir gün araba kullanırken farkına var-
madan kendini bir anda dondurmacının 
önünde buluyor. Ancak bir anda torpi-
dosunda bulunan kuru meyveler aklına 
geliyor ve dondurma isteğinden vazge-
çiyor. Sizde yakınınızda kolay ulaşabi-
leceğiniz, fındık badem, kuru erik, kuru 
elma gibi sağlıklı atıştırmalıklar bulun-
durursanız, böyle ani atakları en sağlıklı 
yolla kolayca atlatabilirsiniz. Sizi en fazla 
rahatlatacak sağlıklı yiyeceğinizi bulun 
ve dikkatinizi dağıtmak için onu yakını-
nızda bulundurun. Mesela çantanızda bir 
adet elma veya küçük bir paket yağsız 
tuzsuz patlamış mısır gibi...
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Girişimciler, Freelance çalışanlar ve 
Start-up’lar için birçok ayrıcalıklar 
sunan ortak çalışma alanları, iş yeri 
kirası, aidat, ofis ekipmanları, Wi-Fi 
hizmeti, fotokopi masrafları, stopaj 
ve şirket hattı gibi ekstra masraflar-
dan kurtarıyor. Ortak çalışma alan-
ları yaşadığımız çağın bir nimeti 
olduğunu belirten Servcorp Türkiye 
Direktörü Damla Özgönül: “Çalışan-
lar, günde bir kahve ücretine şehrin 
en merkezi ve itibarlı konumların-
da, sadece üyelik ücreti ödeyerek 
tüm işlemlerini giderebiliyor. Şu an 
girişimciler, ofis giderleri arasında 
yer alan kira, aidat, stopaj, elektrik, 
su gibi çeşitli giderlerden de ortak 
çalışma alanları sayesinde kurtulu-
yor.” dedi. Özgönül ayrıca, ortak 

ORTAK ÇALIŞMA ALANLARINDA 
EKSTRA MASRAF YOK

çalışma alanlarının 
günümüz ekonomik 
şartlarında sadece bir 
trend değil bir zorunlu-
luk haline geldiğine de 
dikkat çekti. 

İş hayatının dijitalleşmesi, 
klasik ofis anlayışını geride 
bıraktı. İşlerin dijital ortam-
da yürütülmesi ve ofis ma-
liyetlerinin artması sonucu 
iş insanları ortak çalışma 
alanlarına geçiş yapıyor.İş 
insanları için saatlik, aylık ve 
yıllık olmak üzere ofis kira-
lama fırsatları sunan ortak 
çalışma alanları, alternatif 
iş çözümleri ile ekonomik 
iş yükünü hafifletiyor. Bir-

çok ortak çalışma ortamında ücretsiz çay, 
kahve, yüksek hızlı Wi-Fi, fotokopi ve yazıcı 
gibi çalışanların ihtiyaç duyabileceği araç 
ve gereçleri ücretsiz olarak sunuyor. Ayrıca 
yasal iş adresi imkânı sunan ortak çalışma 
alanları, kurye hizmeti ve sekreter gibi kişi-
sel çözümlerle işleri hızlandırıyor. 

% 40 Daha Hesaplı

Gerek serbest çalışanlar gerekse kurumsal 
firmalar için ofis ve personel giderleri yük-
sek maliyetler oluşturuyor. Yapılan araştır-
malara göre; ortak çalışma alanları, gele-
neksel tarzda kurulan ofislere oranla en az 
% 40 daha az maliyete sahip. Maliyetteki 
bu büyük fark, start-up’lardan uluslararası 
firmalara kadar birçok iş insanını cezbedi-
yor. Ayrıca günümüzde ortak çalışma alan-
ları, artık genç profesyonellerin sosyalleş-
meleri için popüler bir mekan olmanın yanı 
sıra, aynı zamanda işletmelerin büyümeleri 
için uygun bir platform haline geldi.

Damla Özgönül
Servcorp Türkiye Direktörü
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Avrupa‘nın 1 numaralı elektro-
nik perakendecisi MediaMarkt, 
Türkiye’de büyümeye devam 
ediyor. Aynı gün İstanbul’daki 
Hilltown ve Metropol AVM’de bi-
rer mağaza açan MediaMarkt, 
böylece İstanbul’daki toplam 
mağaza sayısını 23’e, 27 ildeki 
mağaza sayısını ise 76’ya çıkarttı. 

En bol ürün seçeneğini, yüksek kalite ve uy-
gun fiyatlarla müşterileriyle buluşturan ve 
mağazalarında yarattığı deneyim alanlarıyla 
alışverişi keyifli hale getiren MediaMarkt, 
yeni açtığı 2 mağazasında açılışa özel cazip 
kampanya ve indirimler de sunuyor. 

Avrupa‘nın 1 numaralı elektronik peraken-
decisi MediaMarkt, Türkiye’deki büyüme-
sinde hız kesmeyerek, 30 Ağustos’ta İstan-
bul’da Hilltown ve Metropol AVM’de birer 
mağaza açtı. 2018 yılından bugüne kadar 
11 ilde 23 yeni mağaza açan MediaMarkt, 
toplam 27 ildeki mağaza sayısını 76’ya, top-

MEDIAMARKT’TA ÇIFTE AÇILIŞ COŞKUSU

lam m2’sini ise 180.000’in üzerine çıkartmış 
oldu.

Türkiye’nin en geniş kapsamlı teknoloji pe-
rakendecisi konumunda olan ve 2 binden 
fazla çalışanıyla yılda 150 milyondan fazla 
ziyaretçiyi ağırlayan MediaMarkt, Hilltown 
ve Metropol AVM’deki mağazalarındaki 
her biri alanında uzman satış temsilcileriy-
le teknolojiseverlere hizmet vermeye hazır. 
Mağaza sayısını 76’ya çıkaran MediaMarkt, 
elektronik perakende sektöründeki mağaza 
satış alanı liderliğini de korumaya devam 
ediyor.

Elektronik perakendecilik sektöründeki 
uluslararası deneyimlerini, Türkiye’deki tü-
keticilerin alışveriş alışkanlıkları ve ihtiyaçla-
rıyla birleştirerek özel bir ürün yelpazesi ve 
müşteri deneyimi yarattıklarını belirten Me-
diaMarkt Türkiye İcra Kurulu Başkanı Yenal 
Gökyıldırım; “Türkiye’deki teknolojiseverler-
le buluşma noktalarımız olan mağazalarımı-
za yenilerini eklemeye hız kesmeden devam 
ediyoruz. İstanbul’da açtığımız iki mağaza-
mızla birlikte Türkiye’nin 27 ilinde toplam 

76 mağazaya ulaşmış olduk. Türkiye’de 
teknoloji ürün çeşitliliğini uygun fiyatla bir-
leştirdiğimiz mağazalarımızda uzman ekip 
arkadaşlarımızla ve yaşattığımız müşteri de-
neyimiyle fark yaratmaya devam edeceğiz.’’ 
dedi. 

En Bol Ürün Çeşidi En İyi İndirim ve Kam-
panyalarla

İstanbul’da Hilltown ve Metropol AVM’de 
açılan her iki MediaMarkt mağazasında da 
tüketicileri açılışa özel cazip indirimler ve 
kampanyalar bekliyor. MediaMarkt müşte-
rileri cep telefonlarında % 28’e, bilgisayar-
larda % 35’e, tabletlerde % 57’ye, elektrikli 
ev aletlerinde % 56’ye ve beyaz eşyalarda 
% 33’e varan indirimlerden yararlanırken ek 
kampanyalar da alışverişlerine ayrı bir avan-
taj ve keyif katacak. 

Ayrıca MediaMarkt’ın tüm mağazalarında 
geçerli olan eski eski iPad’ini getir yenisi-
ni götür kampanyası, İstanbul Hilltown ve 
Metropol AVM mağazalarında da geçerli 
olacak. 

MediaMarkt mağazaları, ziyaretçilerini ye-
nilikçi ürünleri deneyebildikleri inovasyon 
adaları ve VR deneyim stantlarıyla karşılı-
yor. Tüm mağazalarda elektronik etiketle 
her an güncellenebilen sistem bulunuyor. 
Ek olarak sonsuz raf sistemi sunan mağaza 
içi kiosk’lar sayesinde, tüketiciye o an stok-
ta olmayan ürünlerin bile hızlıca gönderimi 
sağlanabiliyor.
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Watsons Türkiye, 11.11 Online Alışveriş Festivali kampanyasıyla iş dünyasının en saygın organizasyonlarından Stevie International Business 
Awards’ta altın ödülün sahibi oldu

Türkiye’nin en çok tercih edilen güzellik ve kişisel bakım ürünleri zincirlerinden Watsons, 11 Kasım 2018’de düzenlediği “11.11 Online Alış-
veriş Festivali” kampanyası ile iş dünyasının Oscar’ı olarak nitelendirilen ve bu yıl 16.sı düzenlenen Stevie International Business Awards’ta 
altın ödülün sahibi oldu. 

En prestijli ödül organizasyonları arasında yer alan Stevie International Business Awards’ta Yılın Online Pazarlama Kampanyası kategorisin-
de “11.11 Online Alışveriş Festivali” ile altın ödül kazanan Watsons Türkiye sosyal medya üzerinden toplamda 2 milyona yakın kişiye erişti. 

Watsons.com.tr’ye Stevie’den 
Altın Ödül 

Dijital ticaret iş ortağı In-
veon ile birlikte gerçek-
leştirdiği 11.11 Online 
Alışveriş Festivali kam-
panyası ile tüketiciler ta-
rafından yoğun ilgi gören 
Watsons Türkiye, sadece 
11 Kasım 2018 gününe 
özel olarak en sevilen 
kozmetik ve kişisel ba-
kım markalarında %50, 9 
üründe %50 + %50, seçili 
parfümlerde %85’e varan 
indirim kampanyası ger-
çekleştirdi. Kampanya sü-
resince watsons.com.tr’de 
75.000’in üzerinde ürün 
satışı gerçekleştirilirken 
4.500.000 sayfa görüntü-
lenmesi elde edildi. 

Watsons Türkiye Genel 
Müdürü Mete Yurddaş 
konu ile ilgili olarak: “Bir-
çok ülkeden çok değerli 
projelerin yarıştığı böyle 
bir platformda altın ödü-
lün sahibi olduğumuzu 
paylaşmaktan büyük bir 
gurur ve mutluluk du-
yuyoruz. Her zaman bizi 
destekleyen ve yanımız-
da olan tüketicilerimize 
de ayrıca teşekkürlerimi 
sunuyorum” şeklinde ko-
nuştu. 

2019 Stevie Ödülleri için 
kazananların ödüllendi-
rileceği tören 19 Ekim’de 
Viyana’da gerçekleştirile-
cek.
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Rönesans Gayri-
menkul tarafın-
dan Mavibahçe 

de hayata geçirilen 
Hiltowm Karşıyaka 
AVM ekim ayında 
açılıyor.

Hiltown Karşıyaka, 
40 adet restoran ve 
cafe olarak , 200’ün 
üzerinde markasıyla 
bölgenin çekim mer-
kezi olacak. Ulusal 
ve uluslararası gurme 

İZMIR’IN YENI 
ÇEKIM MERKEZI 

HILTOWN 
KARŞIYAKA 
AÇILIYOR

lezzet markaları Hiltown 
AVM ‘nin özel konseptinde 
ziyaretçilerini ağırlamak 
için gün sayıyor. Sektöre 
yeme-içme de olduğu 
kadar eğlence konusunda 
da oldukça iddalı bir giriş 
yapacak Hiltown AVM su 
animasyonlu havuzları ve 
zengin peyzaj alan düzen-
lemeleri ile İzmir’in buluş-
ma noktası olacak.

Ekim ayında açılışına özel 
düzenleyeceği konser-
ler ile de ses getirecek 
AVM’nin konser progra-
mın da ilk olarak 19 Ekim 
de Haluk Levent sahne 
alacak. 26 Ekim de ise 
gençlerin kalbinde taht 
kuran Edis sahne alacak. 
27 Ekimde ise Fatih Erkoç 
İzmirlilere unutulmaz bir 
performans sergileyecek.

Açık ve kapalı alan kon-
septiyle tüketicilerin yaşa-
mına dokunmaya hazırla-
nan Hiltown  Karşıyaka’da 
ziyaretçiler keyifli ve ferah 
bir ortamda alışveriş ya-
parken keyifli bir deneyi-
min de tadını çıkaracaklar.

Fatih Erkoç                                                              

Edis                                                                  

Haluk Levent                        
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MOTTO SAĞLıK

Katkılarıyla...
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BEL AĞRILARINDAN KORUNMAK TEDAVISINDEN 
DAHA KOLAY
Gribal enfeksiyonlardan sonra en sık görülen rahatsızlık olan bel ağrıla-
rı hareketliliği kısıtlayarak yaşam kalitesini olumsuz etkileyebiliyor. Top-
lumun % 65-80’inin yaşamlarında en az bir kez bel ağrısına maruz kal-
dığını vurgulayan Anadolu Sağlık Merkezi Fiziksel Tıp ve Rehabilitasyon 
Uzmanı, Kayropraktist Prof. Dr. Semih Akı, “Bel ve boyun ağrısından 
korunmak, tedavisinden çok daha kolaydır. Kişilerin 4’te 3’ü eğitim 
programı ile bel ağrılarından korunabilir” açıklamasında bulundu.Kayropraktist Prof. Dr. Semih Akı

 Fiziksel Tıp ve Rehabilitasyon Uzmanı

Bel ağrılarının büyük bir bölümünün geçici 
olduğunu ve kalıcı bir sakatlığa neden olma-
dığını belirten Anadolu Sağlık Merkezi Fizik-
sel Tıp ve Rehabilitasyon Uzmanı, Kayroprak-
tist Prof. Dr. Semih Akı, “Özellikle son yıllarda 
bel ağrılarında görülen artışın en önemli ne-
deni, hareketsiz yaşam tarzı ve kilo artışıyla 
birlikte bel ve sırt kaslarının zayıflayarak bel 
bölgesine binen yükün artmasıdır” dedi. 

Ağrıların % 10’u kronikleşebilir

Genellikle ani başlayan bel ağrılarının çoğu-
nun, istirahat, ilaç tedavisi, fizik tedavi gibi 
yöntemlerle tamamen düzelebildiğini söyle-
yen Prof. Dr. Semih Akı, “Bel ağrısı atakları-
nın çoğu geçicidir ve kalıcı sakatlık bırakmaz. 
Ağrıların % 7-10’u 6 ayı geçip kronikleşebilir. 
Kronikleşen bel ve sırt ağrılarında ilaç ile kor-
se kullanımı, enjeksiyonlar, psikoterapi teda-
vi yöntemleri, kayropraktik tedavi yöntemi ve 
cerrahi yöntemleri uygulanabiliyor” dedi.

Bel ağrılarından korunmak için önlem 
alınmalı

Bel ağrılı olgularının % 50’sinin bir haftada, % 
90’ının 8 haftada, % 3’ünün ise 1 aydan fazla 
sürede rahatladığını belirten Prof. Dr. Semih 
Akı, bel ve boyun ağrısından korunmanın te-
davisinden çok daha kolay olduğunu vurgu-
layarak önerilerde bulundu:

EVDE
 
•Bir eşyayı kaldırmadan önce onun ne dere-
cede ağır olduğunu tahmin etmeye çalışın. 
Yerden alırken dizlerinizi bükerek ve çömele-
rek alın, belden eğilmeyin. 
•Bir eşyayı alırken ona doğru uzanmayın, ya-
nına iyice yaklaşın. 
•Çamaşır asarken yukarıya doğru uzanarak 
bel gerilmemeli, ipin seviyesi uygun boyda 
ayarlanmalı.

•Ağırlık taşımanız gerekiyorsa, yükü her iki 
elinize de eşit olarak paylaştırın. Ağır yükü, 
belden daha yükseğe kaldırmayın.

YATARKEN

•Yataktan kalkarken önce tam yan dönün, 
daha sonra ellerinizle yandan destek alır-
ken bacaklarınızı kıvırarak oturur pozisyona 
geçin ve kalkın. Yatmak için ise bu işlemleri 
tersten uygulayıp yatağa uzanın. 
•Yüzüstü ve sırtüstü dümdüz yatmaktan 
mümkün olduğunca kaçının. Uygun olanı, 
kalça ve dizlerinizden çekip bacaklarınızı 
toplayarak, ana rahmindeki gibi yatmaktır. 

OFİSTE 

•Otururken mutlaka dik pozisyonda olun ve 
bunu alışkanlık haline getirin. 
•Doğru oturma pozisyonunda diz eklem-
leriniz kalça eklemlerinden daha yüksekte 
olmalı, ayak tabanlarınız yere tam olarak 
temas etmeli. 
•Otururken zaman zaman pozisyon değiş-
tirin. Aynı oturma pozisyonuna 30-40 daki-
kadan fazla devam edilmemeli.

•Sandalyeden kalkarken bir ayağınız di-
ğerinin önünde olmalı, bacak kaslarınız ve 
kollarınızın yardımıyla kendinizi yukarıya 
doğru iterken sırtınız dik pozisyonda bu-
lunmalı.
•Ofiste masa sandalye bilgisayar ilişkisi dai-
ma önerilen ölçülere uygun olmalı.

SOKAKTA 

•Dışarıda ya da kapalı bir yerde bir süre 
ayakta beklemeniz gerekiyorsa tek ayağını-
zın altına 15-20 cm yükseklikte bir cisim ko-
yarak hafifçe yükseltin. Bir süre sonra diğer 
ayağınızı koyun. 
•Ayaktayken belinizi sağa veya sola doğru 
döndürüp eğilerek yerden bir şey alma-
yın. Dönmeniz gerekiyorsa belinizle değil, 
ayaklarınızla dönün.
•Ayakkabınızı bağlamanız veya benzer bir 
hareket yapmanız gerekiyorsa, çömelerek 
veya yüksekçe bir cismin üstüne basarak 
yapın.
•Otomobil kullanırken koltuğunuzu, dizle-
rinizin ve kalçanızın biraz yukarısında ola-
cak şekilde ayarlayın. 
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YÜKSEK TOPUKLU AYAKKABILAR NASIR SEBEBI
El ve ayakta basma ve sürtünmeye bağlı deri bölgele-
rinde meydana gelen nasırlar derinin kendi kendini ko-
ruma mekanizmasıdır. El ve ayak gibi bölgelerde de-
rinin sürekli sürtünerek zamanla kalınlaştığını ve ağrıya 
neden olduğunu belirten Anadolu Sağlık Merkezi Deri 
Hastalıkları Uzmanı Dr. Figen Akın, “Yüksek topuklu, önü 
dar, ayak anatomisine uygun olmayan ayakkabılar, 
ayaktaki kemik çıkıntıları ve yürürken yanlış basma gibi 
anatomik bozukluklar, sürekli çıplak ayakla dolaşma, 
uzun süre ayakta kalma, kilo alma gibi durumlar nasır 
oluşumunu kolaylaştırır” açıklamasında bulundu.

Dr. Figen Akın
Deri Hastalıkları Uzmanı

Ayaktaki nasırlardan korunmak için ayağa 
uygun ayakkabı giymenin, çalışırken eldiven 
kullanmanın önemli olduğunu dile getiren 
Anadolu Sağlık Merkezi Deri Hastalıkları 
Uzmanı Dr. Figen Akın, “El ve ayak bakı-
mının düzenli olarak yapılması nasırlardan 
korunmada oldukça önemli. Oluşan nasırlar 
çeşitli dekstrüktif tedaviler ile giderilebilir. 
Cerrahi olarak çıkarılması da bir seçenek” 
dedi. Nasırların oluşumundaki en önemli 
nedenin yanlış ayakkabı seçimi olduğunu 
vurgulayan Dr. Figen Akın, ellerde görülen 
nasırların, müzik aleti çalan müzisyenlerde, 
bahçe işleri ile ilgilenenlerde, ağır yük taşı-
yan işçilerde, ayaklardaki nasırlar uzun süre 
ayakta kalarak çalışanlarda, topuklu ayakka-
bı giyenlerde, ortopedik kusuru olan kişiler-
de görüldüğünü söyledi.

Nasıra neden olan etken ortadan kaldırıl-
mazsa tekrarlayabilir

Domates, ananas, limon sürme gibi tedavi-
lerin bu bitkilerin asidik özelliklerinden ya-
rarlanma esasına dayandığını söyleyen Dr. 
Figen Akın, “Asit o bölgedeki sert dokuyu 
yumuşatıp eriterek alttaki dokuya fazla za-
rar vermeden kolayca kazınmasını sağlar. 
Nasır ortadan kalktıktan sonra o bölgenin 
tekrar sertleşmesine izin vermemek için 
ölü dokunun düzenli olarak temizlenmesi 
önemli. Nasıra neden olan etken ortadan 
kaldırılmazsa tekrarlayabilir” açıklamasında 
bulundu.

Ayaklar doğal yağlarla rahatlatılmalı

Ayaklar sürekli ayakkabı travması altında ol-
duğundan ayak bakımının oldukça önemli 
olduğunu belirten Dr. Figen Akın, “Ayaklar 
düzenli olarak yağlar veya nemlendiriciler 
ile nemlendirilmeli. Özellikle banyo sonrası 

zeytinyağı gibi doğal yağlar ile masaj yap-
mak oldukça rahatlatıcı bir uygulamadır” 
dedi. 

Topuklu ayakkabılar ayağa zarar veriyor

Ayakkabı seçiminin de ayak sağlığı için ol-
dukça önemli olduğunu hatırlatan Dr. Akın, 
“Ayakkabı ayağı tam olarak kavramalı ve 
ayak parmakları ayakkabı içinde rahat ha-
reket edebilmeli. İleri yaş gruplarında kro-
nik ayak ve tırnak bozuklukları kadınlarda 
daha sık gözleniyor. Bunun nedeni kadın-
larda ayakkabı seçiminin ortopedik ayak 
yapılarına göre yapılmamasından kaynak-

lanıyor. Özellikle önü dar, yüksek topuklu 
ayakkabılar zamanla ayağa oldukça zarar 
veriyor. Yüksek topuklu ayakkabılar yü-
rüme sırasında ayakların ön kısımlarının 
yani parmak ve ayak tırnaklarının ön kısma 
itilmesine neden oluyor. Bu da tırnağa ve 
ayak parmaklarına sürekli travma demektir. 
Bu nedenle topuk yüksekliği 30-35 mm‘yi 
geçmemeli” önerisinde bulundu. Ayakkabı 
seçiminin diyabetik hastalarda da olduk-
ça önemli olduğunu dile getiren Dr. Akın, 
ayakkabı vurma alanlarında çok kolay na-
sırların ve diyabetik yaraların gelişebildiği-
ni ve tablonun uzuv kaybına kadar gidebi-
leceğini söyledi.
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GLÜTENSIZ BESLENME KONTROLSÜZ KILO KAYIPLARINA 
NEDEN OLABILIR
Son zamanların popüler beslenme trendlerinden birine dönüşen glü-
tensiz beslenme ile ilgili tartışmalar sürüyor. Glütenin buğday, arpa ve 
çavdarda bulunan bitkisel kökenli bir protein olduğunu söyleyen Ana-
dolu Sağlık Merkezi Beslenme ve Diyet Uzmanı Ulaş Özdemir, “Eğer 
vücudunuz glüten yediğiniz zaman olumsuz bir reaksiyon gösteriyorsa 
tüketmeniz elbette doğru olmaz, fakat vücudunuzda herhangi bir re-
aksiyon olmamasına rağmen glüten tüketmiyorsanız harika bir prebi-
yotikten de vazgeçmiş oluyorsunuz” dedi. Ulaş Özdemir

Beslenme ve Diyet Uzmanı

Glüten tüketiminin bazı bireylerde vücut 
savunma sistemi tarafından zararlı madde 
olarak algılanıp bağışıklık hücreleri tarafın-
dan tepki görebildiğini söyleyen Anadolu 
Sağlık Merkezi Beslenme ve Diyet Uzmanı 
Ulaş Özdemir, “Tüketimin devamı halinde 
bu tepki ortamı yerini uzun süreli tahribat-
lara bırakır ve uzun vadede bağırsak hasar-
ları gözlemlenebilir. Fakat herhangi bir kilo 
probleminiz veya glütenle ilgili bir şikâye-
tiniz olmamasına rağmen glüten tüketmek 
istemiyorsanız enerji kaybına ve hipoglise-
mik etkiye bağlı olarak kontrolsüz kilo ka-
yıplarına, bunun sonucunda da bağırsak de-
formasyonlarına maruz kalabilirsiniz” dedi.

Kilo verme etkisi glütene değil, yetersiz 
enerji alımına bağlı

Glütenin çoğu karbonhidratın yapısında 
bulunan bir madde olması sebebiyle günlük 
diyetten basit karbonhidratların çıkarılması-
nın kilo vermeye dolaylı yoldan yardımcı ol-
duğunu belirten Özdemir, “Kilo verme etkisi 
tamamen yetersiz enerji alımına bağlı. Yani 
arpa, pilav, makarna, ekmek, bulgur gibi 
çoğu karbonhidrat glüten içeriyor. Bunlar 
diyetten çıkarıldığı zaman haliyle kilo verme 
hızı da artıyor” şeklinde konuştu.

Çölyak hastalığı ve glüten hassasiyeti 
birbirinden farklı

Glüteni çölyak hastalığı ve glüten hassa-
siyeti olmak üzere iki aşamada incelemek 
gerektiğini vurgulayan Beslenme ve Diyet 
Uzmanı Ulaş Özdemir, “Arpa, pilav veya 
makarna gibi besinler tükettiğinizde veya 
ekmek yediğiniz zaman kendinizi konfor-
suz ve şişkin hissediyorsanız veya daha ağır 
semptomlar yaşıyorsanız bir gastroentero-
loğa gitmenizde fayda var çünkü o zaman 
sadece hassasiyet değil çölyak hastası ola-

bilirsiniz. Bu da genellikle kan testi ile or-
taya çıkar. Fakat rahatsız edici bir semptom 
görmüyor iseniz sadece yüksek miktarlarda 
tükettiğiniz zaman kendinizi biraz şişmiş 
veya konforsuz hissediyorsanız glüten has-
sasiyetiniz var demektir” dedi.

Glüten hassasiyetinin artmasının nedeni 
farkındalığın artışı

Son dönemde glüten ile ilgili hassasiyet 
yaşayan kişilerin sayısındaki artışın temel 
nedeninin farkındalığın artması olduğunu 
söyleyen Ulaş Özdemir, “Bunun yanı sıra 
özellikle her yeni jenerasyonun bağırsak 
florası bir öncekine göre daha hassas. İlaç 
kullanımı, zirai ilaçlar, şehir problemleri ve 
stres gibi faktörler neticesinde öncelikle et-
kilenen flora bağırsaklarımız oluyor. Her bi-
rinin artış faktörü neticesinde de hassasiyet 
artıyor” açıklamasında bulundu.

Çölyak hastalığının birincil tedavisi glü-
tensiz beslenme

Bazı insanların glütene karşı özel bir hassa-
siyeti olduğunu hatırlatan Beslenme ve Di-
yet Uzmanı Ulaş Özdemir, “Çölyak hastası, 
yani glüten alerjisi bulunan kişiler glütenli 
gıdaları sindiremez, zamanla ince bağırsak-
larındaki minik çıkıntıların silinmesiyle besin 
emilimi bozulur ve rahatsızlanırlar. Fakat 
alternatif olarak glütensiz undan da ekmek 
tercihi yapılabilir” şeklinde konuştu. Birçok 
araştırmanın sonucuna göre çölyak hasta-
larının osteoporoz, anemi, kısırlık ve sinir 
bozuklukları gibi hastalıklara karşı da daha 
yüksek risk taşıdığını belirten Özdemir, “İyi 
haber şu ki, glüteni diyetten çıkarmak zararı 
tersine çevirebilir” dedi. 

Glüten ekmeğin mayalanmasını sağlıyor

Ekmek yapımı sırasında oluşan hamurun 
yapısını oluşturan, yani hamurun kendi ya-
pısından sorumlu olan glüten olmadan ek-
meğin mayalanmadığını ve kabarmadığını 

söyleyen Beslenme ve Diyet Uzmanı Ulaş 
Özdemir, “Çünkü buğdayda birçok farklı 
tür protein bulunur ve bunlardan sadece 
ikisi -glütenin ve gliadin- suyla birleştiğinde 
glüten olarak bilinen sakıza benzer sert ve 
esnek maddeyi oluşturur. Buğday unu, suy-
la karıştırılıp yoğrulduğunda bu iki protein 
suyu tutar ve esnek glüten zincirlerini oluş-
turmak üzere birbirine bağlanır” şeklinde 
konuştu. Unlu mamullerin yapısını sağlayan 
glütenin; çavdar, arpa ve yulaf gibi diğer 
tahıllarda da bulunduğunu ancak bunların 
hiçbirinin buğdaydaki kadar etkili olmadığı-
nı vurgulayan Özdemir, bu nedenle de buğ-
day tüketildiği zaman oluşan rahatsızlıkların 
daha fazla olacağı uyarısında bulundu.

Glüten olmayan besinler

•Et ve et ürünleri 
•Süt ve süt ürünleri
•Çiğ kuruyemişler
•Mısır 
•Zeytinyağı
•Sebze çorbaları
•Kuru baklagiller



Bu aya  yüksek moralle 
başlayacaksınız. İş ön planda 

olacak. İlle de düzen diyecek-
siniz. Merkür; iş hayatınıza yardım 

edeceği için, yarım kalan işlerinizi der-
leyip toplamanız sizin için önemli ola-
cak. Bu ay daha fazla çalışmak zorun-
da kalacaksınız. Çevrenizdeki şartları 
değiştirerek, kendi bildiğiniz yolda iler-
liyorsunuz. Hedeflerinizi gerçekleştir-
mek için doğru bir zaman dilimi içinde 
olduğunuzu biliyorsunuz. Maddi açıdan 
parlak bir dönemde olacaksınız. Para-
ya karşı ilginiz artarken, para kazanma 
konusunda iddialı bir tutum izlemeniz 
sizi şanslı kılacaktır. Bir bakıma kendi 
şansınızı kendiniz yaratacaksınız.. İçi-
nize doğan her şeyin, garip bir şekilde 
ayağınıza geleceğini bilmelisiniz.

Hiçbir konuyu kafa-
nız takmamalı ve günlük 

ilişkilerden sakınmalısınız. 
Cinsel enerjinizin yoğunlaştığı an-

larda bazı beğendiğiniz kişilerin karşını-
za çıkması kafanızı karıştırabilir. Çünkü 
girdiğiniz ortamlarda karşı cinsin ilgisini 
üzerinize çekeceksiniz. Size uzun za-
mandır ilgisi olan birinin duygularının 
açığa çıktığına şahit olabilirsiniz. Yine 
sosyal yaşantınızda bozulan dostlukla-
rınızı yeniden düzeltme imkanı bulacak, 
derin bir çözülme devresine gireceksi-
niz. Enerjinizi odaklayacağınız konuları 
iyi belirliyor ve başlangıçlar konusun-
da oldukça cesaretli davranıyorsunuz. 
Partnerinize daha çok zaman ayırmalı, 
onun sizden beklentilerine karşı ilgili ol-
malısınız. 

Bu ay aşk ve eğlenceyi 
bir arada yaşayacaksınız. 

İş konusunda her şey yolun-
da olduğu zaman hayatı çok daha 

keyifli yaşıyorsunuz. Ay sonuna doğru 
kendinizi yenilemenin keyfini çıkara-
bilirsiniz. Çalıştığınız işyerinde size ilgi 
duyan kişilerin patron konumunda ol-
ması sizi şaşırtmasın. Yine bu ay, abartılı 
davranışlar içinde bulunabilirsiniz. Duy-
gularınıza kapılmadan ve olayları akılcı 
bir şekilde değerlendirmelisiniz. . Eğer, 
olumlu bir şekilde süregelen özel bir 
durumunuz varsa, bu konuda coşku-
larınız tavan yapacaktır. Acele etmeyin 
ve aşk hayatınızı biraz da, yaşamın akı-
şına bırakın. Özellikle yaşadığınız bir aşk 
varsa, bazı zorluklara maruz kalacaktır. 
Deneyimler ve testlerden geçiyorsunuz. 

Para bu ay  çok önemli. 
Ay sonuna doğru öde-

melerinizi kolaylaştıracak 
fırsatlar karşınıza çıkacaktır. 

Gündemde olan konularla ilgili, 
yapıcı konuşmalar yapacağınız yer-
lerde bulunabilirsiniz. Çevre faktörleri 
sayesinde güçleneceğiniz işler peşinde 
koştururken; sosyal kişiliğiniz de, sağ-
lam temeller üzerine boy verecek. Yö-
netici ruhu taşıyan insanlar size daha 
fazla güven verecekler.. Onlarla bir 
arada bir çok iş fırsatı yakalayacaksınız. 
Çevre faktörler sayesinde güçlenece-
ğiniz işler peşinde koştururken, sosyal 
kişiliğinizde sağlam temeller üzerine 
boy verecek. Her şeyi sıkıntı haline ge-
tirmemeli, yaşamdan eğlenceli bir şe-
kilde faydalanmasını bilmelisiniz.

Bu ay kariyer ve 
aileniz çok önemli 

olacak. Ailenizle or-
tak aktivitelere katılacaksınız. 

Çocukları olanlar; onların sorunlarına 
köklü çözümler bulurlarken, eğitimle 
ilgili önemli kararlar alacaklar. Israrcı 
tutum izlememeye çalışın, aksi durum-
da aranızda sorunlar yaşayabilirsiniz. 
İstediğiniz bir iş varsa, sıkı sarılın ve 
diretin şansınız size yardımcı olacaktır. 
Çalışma hayatınızdaki koşullardan hoş-
lanmıyorsanız, durumunuzu düzeltmek 
için Jüpiter’in size sunacağı olanak-
lardan faydalanmalısınız. Kişisel değer 
kavramlarınız önemli ve bu nedenle, 
kararsız ortalıkta dolaşan kişilikleri sev-
miyorsunuz. Sizden yaşça büyük kişile-
rin etkisinde kalacaksınız. 

Bu ay çok önem-
li olaylar gelişecek. 

Uzun vade gerektiren 
projelerinizde iyi niyetinizi 

kaybetmemeli ve tüm hırsınızı işinize 
vermelisiniz. Düşündüğünüz bir çok 
şeyi gerçekleştirme çabası içinde 
yoğunlaşırken, eski alışkanlıklarınızı 
gözden geçirecek ve gelişen şart-
lara göre rotanızı ayarlayacak, yeni 
bir şeyler yaratma konusunda gay-
retli olacaksınız. Kariyerinizi güçlen-
dirmek için dışarıdan yardım almanız 
gereken uygun dönemlerden birisi-
niz. Sosyal çevre maddi kazançları-
nızı arttırma konusunda size yardımcı 
olacak. Tanışacağınız kişilerin çev-
releri sizin için önemli olmalı unut-
mayın.

Filiz Özkol’dan
İş Dünyası Burç Yorumları

Astrolog
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Bu ay maddi açı-
dan bir çok önemli 

olay gerçekleşecek 
ve bunların çoğu uzun 

süreli olacak. Çevre şartlarını, kendi 
koşullarınızla uyum içinde birleştire-
ceksiniz. Koşacak ve yorulacaksınız 
fakat sonunda başarınızı kutlayacak-
sınız. Aslanların genelde mevcut olan 
bencil yapısına rağmen, bu dönem 
çok fazla özverili davranacaksınız. 
Çevre şartlarınızı  finansal hedefle-
rinizle bağdaştıracaksınız.. Kişiler-
le olan uyumlu ilişkileriniz en büyük 
yardımcınız olacak. Kişiselliğiniz güç-
lenirken, liderlik özellikleriniz ön plana 
çıkacaktır. Köklü kararlar alacaksınız. 
Kendinizi geliştirirken etrafınıza da 
örnek olacaksınız.

Sizi nelerin mutlu ettiğini 
artık çok iyi biliyorsunuz. 

İstediğiniz gibi bir yaşam 
kurabilirsiniz. Şartlara adapte 

olmanız gerekmiyor. En mutlu dönemle-
rinize giriyorsunuz. Hayatın tadını çıkar-
tın. Kendinizi şımartın, hayatın zevkleri-
ne varın. Artık fiziksel anlamda kendinizi 
enerjik hissedeceğiniz. Geçtiğimiz ay-
larda geçirdiğiniz Ay tutulmasının size 
olumlu yansımalarını hissetmeye baş-
ladınız. Yeni başlayan bir ilişkiniz var-
sa, acele etmemeli ve aşkınızın gelişip, 
serpilmesini beklemelisiniz. Duygusal 
anlamda taleplerinizin yüksek olduğu 
bir hafta  içindesiniz. İlişkilerinizde kalıcı 
duygular beklerken, yaşam standardı 
olarak yüksek olanaklara sahip ilişki fır-
satları kolluyorsunuz.

Farklı bir imajı 
olan derin kişi-

liğe sahipsiniz. Aşk 
yaşarken gizli korkularınızı 

ortaya çıkmasından çekiniyor gibi bir 
haliniz var. İşte yüksek hayallerini-
ze uygun kişiyi bulmak sizi çok zor-
layacaktır. Aşk konusunda istikrarı 
sağlamanız çok zor. Çevrenizde size 
yardım edecek ve enerjinizi sizin için 
kullanacak arkadaşlarınız olacaktır. 
Girdiğiniz topluluklarda doğal cazi-
benizi kullanacak ve isteklerinizi hızla 
yaşama geçireceksiniz. Güzel konuş-
malarıyla karşı cinsin sizi etkilemeye 
çalışmaları geçici aşkları da günde-
me getirebilir Kendinize güvenmeyi 
seviyorsunuz. Bu ay oldukça kazançlı 
günler sizi bekliyor.

Bu ay maddi ko-
nularda mücadele 

vermeniz gerekebilir. 
Fakat bir çok olumlu ge-

lişme de sizi mutlu edecek. Bu arada, 
günlük yaşantınızdaki programla-
rın yükünü azaltırsanız,  bu dönemin 
keyfini daha olumlu çıkarabilirsiniz. 
Dostlarınızın veya arkadaş zannettiği-
niz kişilerin gerçek yüzlerini görmeye 
devam ediyorsunuz. Geçtiğimiz haf-
talarda tutulmaların etkisini görmeye 
başladınız. Yaşadığınız bu düş kırıklık-
ları size yaşamla ilgili bazı dersler ve-
recektir. İleri yaşamınızda takınacağı-
nız tavırlar hayatınızla ilgili bazı ögeleri 
belirleyici yapacak. İş ve kariyer ko-
nusunda, hala güçlüsünüz. En parlak 
dönemlerinizin birinde yaşıyorsunuz.

Parasal kazanç-
larınız sezgilerinizle 

birlikte ilerleyecek. Gü-
cünüzü ve çalışma sisteminizi 

kullanmak zorundasınız. Sürekli de-
ğişen zevklerinizin sorun yaratmasını 
istemiyorsanız, kazançlarınızı kontrol-
lü kullanmalısınız. İsteklerinizi abart-
mak istemiyorsanız, ihtiyaçlarınızın 
listesiniz yapmalısınız. Hedeflerinizde 
mantığı ön plana alarak, kontrolünüzü 
kaybetmeyin. Bugünlerde sağduyuyu 
ve sakinliği elden bırakmamalısınız. 
Bu şekilde davrandığınızda ortaya 
çıkacak zor pozisyonlardan başarı 
ile çıkacaksınız. Hedefleriniz ile ilgili 
isteklerinizde değişimleri yapabilirsi-
niz. Yaşantınızla ilgili sağlam kararlar 
alacaksınız.

Enerjinizi güçlü tut-
mak zorundasınız. Yeni 

sorumluluklarınızı kabul 
etmekte zorlanabilirsiniz. Bu 

hafta maddi konularınızla ilgili müca-
dele vermeniz gerekebilir. Harcamala-
rınız konusunda daha dikkatli olmanız 
gerekebilir. Siz para harcamayı çok 
seviyorsunuz. Özellikle zevklerinizden 
taviz vermek istemiyor ve tüm bunları 
daha fazla yaşamak istiyorsanız, ça-
lışma statünüzü daha yükseklere ta-
şımanız gerekecek. Çevresel faktörler 
sayesinde güçleneceğiniz işler peşinde 
koştururken, sosyal kişiliğinizde sağlam 
temeller üzerine boy verecek. Yönetici 
ruhu taşıyan insanlar size daha fazla 
güven verecek. Onlarla bir çok iş fırsatı 
yakalayacaksınız.
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 363.759 1 ANKAmall AVM 549.268 1 TerraCity AVM 347.190
2 City's Nişantaşı AVM 331.798 2 Forum Ankara Outlet 137.841 2 Mavibahçe AVM 343.281
3 İstanbul Cevahir AVM 246.760 3 ACity Outlet 98.755 3 Espark AVM 133.434
4 Kanyon AVM 243.848 4 Cepa AVM 72.699 4 Park Afyon AVM 128.247
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 203.042 5 Kentpark AVM 70.290 5 Kulesite AVM 119.622
6 İsfanbul AVM 199.664 6 Gordion AVM 66.471 6 Forum Kayseri AVM 111.726
7 Marmara Park AVM 163.461 7 Next Level AVM 57.132 7 Forum Mersin AVM 111.123
8 Emaar Square Mall 153.649 8 Taurus AVM 50.965 8 Forum Gaziantep AVM 109.695
9 Trump AVM 138.915 9 Atlantis AVM 50.748 9 Gebze Center 108.486

10 İstinyePark AVM 108.942 10 Nata Vega Outlet 41.908 10 Forum Bornova AVM 105.532
11 Brandium AVYM 107.390 11 One Tower AVM 40.980 11 MarkAntalya AVM 96.703
12 Mall of İstanbul 107.131 12 Podium Ankara AVM 38.282 12 Forum Trabzon AVM 94.376
13 Maltepe Park AVM 104.380 13 Antares AVM 38.130 13 Antalya Migros AVM 93.879
14 Buyaka AVM 99.817 14 Arcadium AVM 34.131 14 Özdilek Bursa AVM 93.106
15 Zorlu Center 97.328 15 Anatolium Ankara AVM 32.618 15 ÖzdilekPark Antalya AVM 86.109
16 Torium AVM 95.822 16 Kızılay AVM 28.356 16 Point Bornova AVM 82.198
17 Palladium AVM 94.595 17 Panora AVYM 26.830 17 MalatyaPark AVM 78.130
18 Aqua Florya AVM 94.162 18 365 AVM 24.311 18 Outlet Center İzmit 77.057
19 Viaport Asia Outlet 91.686 19 Atakule AVM 23.040 19 Kent Meydanı AVM 61.272
20 Capacity AVM 87.532 20 Tepe Prime Avenue 20.635 20 Deepo Outlet Center 59.961

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 59.851 1 ANKAmall AVM 13.228 1 TerraCity AVM 8.837
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 58.390 2 Antares AVYM 8.857 2 Sera Kütahya AVM 6.331
3 Akyaka Park 56.318 3 Kentpark AVM 4.844 3 HighWay Outlet AVM 6.081
4 Kanyon AVM 50.571 4 Tepe Prime Avenue 4.772 4 Kayseri Park AVYM 5.438
5 Emaar Square Mall 19.586 5 Nata Vega Outlet 4.433 5 MalatyaPark AVM 5.027
6 Trump AVM 15.067 6 Cepa AVM 3.545 6 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.786
7 Capitol AVM 15.016 7 Armada AVM 3.467 7 Gebze Center 4.383
8 Buyaka AVM 13.602 8 Atlantis AVM 3.133 8 Deepo Outlet Center 3.825
9 Viaport Asia Outlet 12.390 9 Gordion AVM 2.719 9 Park Afyon AVM 3.655

10 İstinyePark AVM 10.191 10 Panora AVYM 2.634 10 Korupark AVM 3.490
11 Astoria AVM 8.016 11 ACity Outlet 2.204 11 Espark AVM 3.293
12 Zorlu Center 7.817 12 Taurus AVM 2.178 12 Forum Mersin AVM 3.095
13 Akasya AVM 7.551 13 Arcadium AVM 2.063 13 17 Burda AVM 3.010
14 Sapphire Çarşı 5.662 14 Next Level AVM 1.821 14 Antalya Migros AVM 2.865
15 ArenaPark AVYM 5.488 15 365 AVM 1.770 15 Outlet Center İzmit 2.347
16 Marmara Forum AVM 5.375 16 Bilkent Center AVM 1.702 16 Palladium Antakya AVM 2.322
17 İsfanbul AVM 5.342 17 Forum Ankara Outlet 1.660 17 Bursa Kent Meydanı AVM 2.320
18 Palladium AVM 5.257 18 Anatolium Ankara AVM 1.300 18 Forum Bornova AVM 2.132
19 Galleria Ataköy AVM 4.877 19 Podium Ankara AVM 1.258 19 Forum Gaziantep AVM 2.092
20 Watergarden İstanbul 4.639 20 One Tower AVM 1.244 20 Agora İzmir AVM 2.078

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 74.416 1 ANKAmall AVM 109.915 1 TerraCity AVM 72.408
2 Zorlu Center 67.154 2 Antares AVYM 38.694 2 Mavibahçe AVM 67.014
3 Buyaka AVM 60.901 3 Cepa AVM 31.235 3 Optimum - İzmir 42.238
4 City's Nişantaşı AVM 52.964 4 Gordion AVM 27.796 4 M1 Adana AVM 41.002
5 İstinyePark AVM 48.756 5 Nata Vega Outlet 27.072 5 Kulesite AVM 38.624
6 İsfanbul AVM 47.789 6 Atlantis AVM 25.567 6 Park Afyon AVM 36.874
7 Watergarden İstanbul 42.116 7 Armada AVM 24.048 7 41 Burda AVM 36.111
8 Mall of İstanbul 40.518 8 Kentpark AVM 22.033 8 Point Bornova AVM 34.919
9 Akyaka Park AVM 38.225 9 Podium Ankara AVM 22.000 9 Westpark Outlet AVM 31.776

10 Hilltown AVM 37.939 10 ACity Outlet 19.805 10 Forum Bornova AVM 31.308
11 Kanyon AVM 35.841 11 Panora AVYM 19.245 11 Agora AVM 27.328
12 Marmara Park AVM 35.233 12 Metromall AVM 18.528 12 Antalya Migros AVM 27.186
13 Maltepe Park AVM 35.160 13 Atakule AVM 17.716 13 Mall of Antalya AVM 26.209
14 Vadi İstanbul AVM 32.776 14 Bilkent Center AVM 14.003 14 Agora Antalya AVM 25.880
15 Meydan İstanbul AVM 31.765 15 Arcadium AVM 13.869 15 17 Burda AVM 24.326
16 212 İstanbul Power Outlet 30.100 16 Forum Ankara Outlet 13.685 16 39 Burda AVM 23.814
17 Trump AVM 29.990 17 Taurus AVM 12.539 17 Agora Adapazarı AVM 21.138
18 Forum İstanbul AVYM 28.070 18 One Tower AVM 11.342 18 Korupark AVM 20.517
19 Viaport Asia Outlet 24.776 19 Next Level AVM 9.527 19 Kent Meydanı AVM 20.324
20 Akmerkez AVM 20.970 20 Kartaltepe AVM 8.925 20 Gebze Center 20.317
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
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16 Torium AVM 95.822 16 Kızılay AVM 28.356 16 Point Bornova AVM 82.198
17 Palladium AVM 94.595 17 Panora AVYM 26.830 17 MalatyaPark AVM 78.130
18 Aqua Florya AVM 94.162 18 365 AVM 24.311 18 Outlet Center İzmit 77.057
19 Viaport Asia Outlet 91.686 19 Atakule AVM 23.040 19 Kent Meydanı AVM 61.272
20 Capacity AVM 87.532 20 Tepe Prime Avenue 20.635 20 Deepo Outlet Center 59.961

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 59.851 1 ANKAmall AVM 13.228 1 TerraCity AVM 8.837
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 58.390 2 Antares AVYM 8.857 2 Sera Kütahya AVM 6.331
3 Akyaka Park 56.318 3 Kentpark AVM 4.844 3 HighWay Outlet AVM 6.081
4 Kanyon AVM 50.571 4 Tepe Prime Avenue 4.772 4 Kayseri Park AVYM 5.438
5 Emaar Square Mall 19.586 5 Nata Vega Outlet 4.433 5 MalatyaPark AVM 5.027
6 Trump AVM 15.067 6 Cepa AVM 3.545 6 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.786
7 Capitol AVM 15.016 7 Armada AVM 3.467 7 Gebze Center 4.383
8 Buyaka AVM 13.602 8 Atlantis AVM 3.133 8 Deepo Outlet Center 3.825
9 Viaport Asia Outlet 12.390 9 Gordion AVM 2.719 9 Park Afyon AVM 3.655

10 İstinyePark AVM 10.191 10 Panora AVYM 2.634 10 Korupark AVM 3.490
11 Astoria AVM 8.016 11 ACity Outlet 2.204 11 Espark AVM 3.293
12 Zorlu Center 7.817 12 Taurus AVM 2.178 12 Forum Mersin AVM 3.095
13 Akasya AVM 7.551 13 Arcadium AVM 2.063 13 17 Burda AVM 3.010
14 Sapphire Çarşı 5.662 14 Next Level AVM 1.821 14 Antalya Migros AVM 2.865
15 ArenaPark AVYM 5.488 15 365 AVM 1.770 15 Outlet Center İzmit 2.347
16 Marmara Forum AVM 5.375 16 Bilkent Center AVM 1.702 16 Palladium Antakya AVM 2.322
17 İsfanbul AVM 5.342 17 Forum Ankara Outlet 1.660 17 Bursa Kent Meydanı AVM 2.320
18 Palladium AVM 5.257 18 Anatolium Ankara AVM 1.300 18 Forum Bornova AVM 2.132
19 Galleria Ataköy AVM 4.877 19 Podium Ankara AVM 1.258 19 Forum Gaziantep AVM 2.092
20 Watergarden İstanbul 4.639 20 One Tower AVM 1.244 20 Agora İzmir AVM 2.078

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 74.416 1 ANKAmall AVM 109.915 1 TerraCity AVM 72.408
2 Zorlu Center 67.154 2 Antares AVYM 38.694 2 Mavibahçe AVM 67.014
3 Buyaka AVM 60.901 3 Cepa AVM 31.235 3 Optimum - İzmir 42.238
4 City's Nişantaşı AVM 52.964 4 Gordion AVM 27.796 4 M1 Adana AVM 41.002
5 İstinyePark AVM 48.756 5 Nata Vega Outlet 27.072 5 Kulesite AVM 38.624
6 İsfanbul AVM 47.789 6 Atlantis AVM 25.567 6 Park Afyon AVM 36.874
7 Watergarden İstanbul 42.116 7 Armada AVM 24.048 7 41 Burda AVM 36.111
8 Mall of İstanbul 40.518 8 Kentpark AVM 22.033 8 Point Bornova AVM 34.919
9 Akyaka Park AVM 38.225 9 Podium Ankara AVM 22.000 9 Westpark Outlet AVM 31.776

10 Hilltown AVM 37.939 10 ACity Outlet 19.805 10 Forum Bornova AVM 31.308
11 Kanyon AVM 35.841 11 Panora AVYM 19.245 11 Agora AVM 27.328
12 Marmara Park AVM 35.233 12 Metromall AVM 18.528 12 Antalya Migros AVM 27.186
13 Maltepe Park AVM 35.160 13 Atakule AVM 17.716 13 Mall of Antalya AVM 26.209
14 Vadi İstanbul AVM 32.776 14 Bilkent Center AVM 14.003 14 Agora Antalya AVM 25.880
15 Meydan İstanbul AVM 31.765 15 Arcadium AVM 13.869 15 17 Burda AVM 24.326
16 212 İstanbul Power Outlet 30.100 16 Forum Ankara Outlet 13.685 16 39 Burda AVM 23.814
17 Trump AVM 29.990 17 Taurus AVM 12.539 17 Agora Adapazarı AVM 21.138
18 Forum İstanbul AVYM 28.070 18 One Tower AVM 11.342 18 Korupark AVM 20.517
19 Viaport Asia Outlet 24.776 19 Next Level AVM 9.527 19 Kent Meydanı AVM 20.324
20 Akmerkez AVM 20.970 20 Kartaltepe AVM 8.925 20 Gebze Center 20.317
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3 Akyaka Park 56.318 3 Kentpark AVM 4.844 3 HighWay Outlet AVM 6.081
4 Kanyon AVM 50.571 4 Tepe Prime Avenue 4.772 4 Kayseri Park AVYM 5.438
5 Emaar Square Mall 19.586 5 Nata Vega Outlet 4.433 5 MalatyaPark AVM 5.027
6 Trump AVM 15.067 6 Cepa AVM 3.545 6 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.786
7 Capitol AVM 15.016 7 Armada AVM 3.467 7 Gebze Center 4.383
8 Buyaka AVM 13.602 8 Atlantis AVM 3.133 8 Deepo Outlet Center 3.825
9 Viaport Asia Outlet 12.390 9 Gordion AVM 2.719 9 Park Afyon AVM 3.655

10 İstinyePark AVM 10.191 10 Panora AVYM 2.634 10 Korupark AVM 3.490
11 Astoria AVM 8.016 11 ACity Outlet 2.204 11 Espark AVM 3.293
12 Zorlu Center 7.817 12 Taurus AVM 2.178 12 Forum Mersin AVM 3.095
13 Akasya AVM 7.551 13 Arcadium AVM 2.063 13 17 Burda AVM 3.010
14 Sapphire Çarşı 5.662 14 Next Level AVM 1.821 14 Antalya Migros AVM 2.865
15 ArenaPark AVYM 5.488 15 365 AVM 1.770 15 Outlet Center İzmit 2.347
16 Marmara Forum AVM 5.375 16 Bilkent Center AVM 1.702 16 Palladium Antakya AVM 2.322
17 İsfanbul AVM 5.342 17 Forum Ankara Outlet 1.660 17 Bursa Kent Meydanı AVM 2.320
18 Palladium AVM 5.257 18 Anatolium Ankara AVM 1.300 18 Forum Bornova AVM 2.132
19 Galleria Ataköy AVM 4.877 19 Podium Ankara AVM 1.258 19 Forum Gaziantep AVM 2.092
20 Watergarden İstanbul 4.639 20 One Tower AVM 1.244 20 Agora İzmir AVM 2.078

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 74.416 1 ANKAmall AVM 109.915 1 TerraCity AVM 72.408
2 Zorlu Center 67.154 2 Antares AVYM 38.694 2 Mavibahçe AVM 67.014
3 Buyaka AVM 60.901 3 Cepa AVM 31.235 3 Optimum - İzmir 42.238
4 City's Nişantaşı AVM 52.964 4 Gordion AVM 27.796 4 M1 Adana AVM 41.002
5 İstinyePark AVM 48.756 5 Nata Vega Outlet 27.072 5 Kulesite AVM 38.624
6 İsfanbul AVM 47.789 6 Atlantis AVM 25.567 6 Park Afyon AVM 36.874
7 Watergarden İstanbul 42.116 7 Armada AVM 24.048 7 41 Burda AVM 36.111
8 Mall of İstanbul 40.518 8 Kentpark AVM 22.033 8 Point Bornova AVM 34.919
9 Akyaka Park AVM 38.225 9 Podium Ankara AVM 22.000 9 Westpark Outlet AVM 31.776

10 Hilltown AVM 37.939 10 ACity Outlet 19.805 10 Forum Bornova AVM 31.308
11 Kanyon AVM 35.841 11 Panora AVYM 19.245 11 Agora AVM 27.328
12 Marmara Park AVM 35.233 12 Metromall AVM 18.528 12 Antalya Migros AVM 27.186
13 Maltepe Park AVM 35.160 13 Atakule AVM 17.716 13 Mall of Antalya AVM 26.209
14 Vadi İstanbul AVM 32.776 14 Bilkent Center AVM 14.003 14 Agora Antalya AVM 25.880
15 Meydan İstanbul AVM 31.765 15 Arcadium AVM 13.869 15 17 Burda AVM 24.326
16 212 İstanbul Power Outlet 30.100 16 Forum Ankara Outlet 13.685 16 39 Burda AVM 23.814
17 Trump AVM 29.990 17 Taurus AVM 12.539 17 Agora Adapazarı AVM 21.138
18 Forum İstanbul AVYM 28.070 18 One Tower AVM 11.342 18 Korupark AVM 20.517
19 Viaport Asia Outlet 24.776 19 Next Level AVM 9.527 19 Kent Meydanı AVM 20.324
20 Akmerkez AVM 20.970 20 Kartaltepe AVM 8.925 20 Gebze Center 20.317
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Neredeyse tüm şarkılarının sözü ve 
müziği sana ait. Başka birinden şarkı 
almaya nasıl bakıyorsun? Dışarıdan 
şarkı almaya karşı mısın yoksa başka bir 
sebebi mi var?

-Asla karşı değilim tabii ki. Bana yakışaca-
ğını düşündüğüm bir şarkı olursa gözümü 
kırpmadan alır, söylerim! Ama insanın 
kendi hikayesini kendi anlatması gibisi yok 
bence bi yandan. O yüzden şarkıları yazıp 
söylemek ayrı bir keyif. Karşıya da daha 
etkileyici geçiyor bence.

Şarkı sözlerinin tamamını sen yazdığına 
göre, şarkılara bakarak ‘gerçek Güliz’i 
tanıyıp anlayabilir miyiz?

-Gerçek “ben”i en yakın çembere dahil olan 
4- 5 kişi tanır sanırım. Hepimizin melekleri, 
şeytanları, kırılgan noktaları, güçlü tarafları, 
kimselere itiraf edemediği gizli gündemleri 
var. Ama genel hatlarıyla beni anlarsınız 
evet. Daha yakından tanımak için daha ya-
kına girmek gerekiyor :) Ama insan belli bir 
yaştan sonra daha yakınına insan alamıyor 
sanırım.

“Öyle Sev”de ‘Karma var kanıtlandı, ben 
inandım artık’ ve ‘Kabullen bu kehaneti’ 
diyorsun, kaderci biri misindir?

-Kadercilik ne tam olarak anlamış değilim. 
Tesadüflere inanırım, karmaya inanırım. 
Ama her şeyi de salıp “ne olacaksa olsun” 
demem. Çalışırım, kendimi olmasını istedi-
ğim şeyin yoluna yönlendiririm muhakkak. 
Yoksa hiçbir şey yapmadan, “kaderim belli 
zaten, bekliyorum” demem asla. Şimdi bu 
kadercilik mi, değil mi bilemiyorum tam 
olarak.

Şarkılarını yazarken yaşanmışlıklardan 
etkileniyor musun? Örneğin “Öyle Sev” 
bir aşk şarkısı… Neler hissettin, neler 
yaşadın şarkının yazım sürecinde?

-Etkilenmez olur muyum? Sadece kendi 
yaşanmışlıklarımdan değil, sizinkilerden 
de etkileniyorum :) Bana anlatılan hikaye-
lerden de etkileniyorum çoğu zaman. Aşk 
bence, sağı solu belli olmayan, keskin, net 
bir duygu. Sert bir duygu ve naifliklere çok 
izin vermiyor. Ben biraz etrafımdaki insan-
ların mızmız sevmelerinden sıkıldım. “seni 
seviyorum, ama”lı cümleler falan artık çok 
boş geliyor. Şu hayatta ya varsın ya yoksun, 
beni seviyorsan gerçekten sev. Nezaket, 
incelik beklemiyorum, bana gerçekten beni 
sevdiğini söyle ve inandır, yeter! O kadar 
kötü tecrübeler yaşadım, o kadar tokat-
landım ki. En son annemin ölümü bana 
çok şey öğretti. Derler ya acı tecrübe. Artık 
diyorum ki duygularımı gizlemeyeceğim, 
olmayı istediğim yerde olacağım ve sanırım 
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“

Büyüyorum. Olgunlaşıyorum. 
Değişiyorum.

GÜLİZ AYLA:

“

Röportaj

benim hayatıma en büyük harflerle yazmam gereken şey; HAYIR demeyi öğreneceğim.

“Öyle Sev”in klibi yaz gibi cıvıl cıvıl, peki klibin çekimleri nasıl geçti?

-Hep güldük, oynadık. Hiç yorulmadık cidden o kadar eğlendik ki. Bir ara biz neden bura-
dayız, arkadaş buluşması gibi oldu dedik :) Çok keyifliydi. Murad Küçük ile çalışmak zaten 
hep harika. Zaten bu iş cidden iş gibi yapılırsa aslında çok yorucu bakmayın. Hayat tarzınız 
olmuşsa, oldurabilmişseniz diyeyim, ekibiniz keyifliyse, klip çekmeye değil de pikniğe 
gitmişsiniz gibi oluyor.

“Olmazsan Olmaz”dan itibaren tarzın da şarkıların da gitgide cesurlaştı. Bu süreci 
nasıl değerlendirirsin, sen neler düşünüyorsun?

-Büyüyorum. Olgunlaşıyorum. Değişi-
yorum. Bırakın 3-4 yılı, 3- 4 ay öncesiyle 
aynı kadın değilim. Bunu gözlemlemek ve 
insanların da görmesini sağlamak ayrı ho-
şuma gidiyor. Cesur olmak iyi hissettiriyor. 
Kimseyi üzmeden, hakkını gasp etmeden 
kendi kendime cesurum ben. Bence böylesi 
güzel. Birilerine ilham verebiliyorsam ne 
şahane.

Ufuk Kevser’in düzenlemesini yaptığı 
“Öyle Sev”in altyapısı diğer şarkıla-
rından farklı, daha elektronik tınılar 
içeriyor. Buna benzer farklı türlerde yeni 
denemelerin olacak mı?

-Tabi olacak. Müziğimle oyuncak gibi oy-
namak, farklı şeyler denemek çok hoşuma 
gidiyor. Başka başka insanlarla çalışmak 
da… Zaten farklı müzisyenlerle çalışın-
ca bakış açınız 
ve tercihleriniz 
sürekli değişiyor. 
Renginize renk 
katıyorsunuz. 
İşte ben müzikte 
buna hastayım. 
Her yerde var 
olalım, yaşasın:)
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Porsche, merakla beklenen tamamen 
elektrikli otomobili Taycan için entegre 
müzik deneyimi sunmak üzere Apple Mu-
sic ile güçlerini birleştirdi. Taycan’da yer 
alacak dokunmatik ekran sayesinde, Apple 
Music aboneleri, 50 milyondan fazla şarkı-
ya, özel olarak hazırlanmış binlerce müzik 
listesine ve Beats 1 küresel canlı yayınla-
rına erişebilecek. Böylece Apple Music ilk 
kez bir otomobile tam olarak entegre edi-
miş olacak.
 
Porsche AG'nin Satış ve Pazarlama’dan so-
rumlu İcra Kurulu Üyesi Detlev von Platen 
konuyla ilgili şunları söyledi: “Porsche ve 
Apple Music markaları arasındaki iş birliği 
mükemmel bir uyum sağladı. Her iki marka 
da ortak değerleri olan kullanıcı deneyimi, 
gelişmiş mühendislik, tasarım ve yenilik 
konularında aynı tükenmez azme sahip-
ler. Taycan ile birlikte yüksek performanslı 
spor otomobillerimize yenilikçi dijital eğ-
lence teknolojilerini taşıyoruz.”
 
Apple Music and International Content 

YENI PORSCHE TAYCAN IÇIN APPLE MUSIC 
ILE BIR ILKE IMZA ATILDI

Başkan Yardımcısı Oliver Schusser ise şun-
ları ekledi: "Apple Music'in lansmanından 
bu yana, müşterilerimize otomobilde müm-
kün olan en iyi müzik deneyimini sunmak 
için çalışıyoruz. Porsche, en üst düzey spor 
otomobilleri üretiyor; ve bugün Taycan'ın 
tanıtımıyla birlikte müşteriler, her sürüş de-
neyiminde ideal müziği dinleyebilmek için 
otomobillerine kusursuz biçimde entegre 
edilmiş Apple Music'i tercih edebilecekler.”
 
Taycan modeline özel otomobil içi dene-
yimsel ayrıcalıklar:

Porsche ve Apple Music arasındaki benzer-
siz işbirliği sayesinde sürücüler, Taycan'da 
aşağıdaki özellik ve avantajların da tadını 
çıkarabilecek:
• Porsche Sesli Asistan: Apple Music'te şar-
kı, albüm, şarkı listesi veya radyo istasyonu 
seçmek için özel Porsche ses kontrol siste-
mini kullanın.
• Radyoda Keşfedin, Apple Music'te Dinle-
yin: Radyo yayını dinlerken denk geldiğiniz 
herhangi bir şarkıdan hareketle Apple Mu-

sic'te kendi kanalınızı oluşturun.
• Size Özel Müzik Listeleri: Porsche'nin 
özel olarak hazırladığı, sadece Apple Mu-
sic'te yer alan müzik listelerini dinleyin.
 
Taycan ayrıca Apple CarPlay desteğiyle 
birlikte geliyor. Sürücüler iPhone mobil 
telefonlarını otomobillerine kolayca bağ-
layabilir ve trafik durumuna göre yol tarifi 
alabilir, arama yapabilir, mesaj gönderip 
alabilir; tamamen yola odaklanırken Tay-
can dokunmatik ekranı veya Siri ses kont-
rolsistemi sayesinde Apple Music'i dinle-
yebilir.
 
Porsche’nin tamamen elektrikli ilk spor 
otomobili

Porsche Taycan 4 Eylül tarihinde global 
olarak tanıtılacak ve 2020 yılı ortasında 
Türkiye’de piyasaya çıkacak. 600 PS'ninü-
zerindeki dört çekişli otomobil, kısa şarj 
süresi sağlayan 800 voltluk mimari ve 90 
kWh civarında kapasiteye sahipLityum-i-
yon bataryaya sahip olacak.

Porsche’nin tamamen elektrikli ilk spor otomobili Taycan, Apple müzik dinleme servisi Apple Music 
uygulamasının entegre edildiği ilk otomobil oldu. Bu sayede Taycan kullanıcıları 50 milyondan fazla 

şarkıya ve binlerce müzik listesine diledikleri zaman erişebilecekler. 
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GÜNCEL HABERLER • PERAKENDE HABERLERİ • RÖPORTAJ • MODA  •  ETKİNLİK HABERLERİ
ANALİZ RAPORLARI • MAKALE • SOSYAL MEDYA LİGİ • ASTROLOJİ • KAHVE MOLASI • SAĞLIK

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

Tıklayın, Habersiz Kalmayın!
www.mallandmotto.com
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