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AKADEMETRE -  AVM ENDEKSİ
AVM SOSYAL MEDYA LİGİ

2019
TÜRKİYE İNOVASYON
VE BAŞARI ÖDÜLÜ

AKADEMETRE -  AVM ENDEKSİ
AVM SOSYAL MEDYA LİGİ

DEMET SABANCI ÇETİNDOĞAN
İŞ İNSANI

KADINLARIN İŞ HAYATINDAKİ 
GÖRÜNÜRLÜĞÜNE DESTEK 

OLUYORUZ.

DR. A.BÜLENT SABUNCU
KOTON CEO’SU

 KOTONLULARLA BİRLİKTE 
FARKINDALIK YARATMAK İÇİN ATTIĞIMIZ 

ADIMLAR DA SES GETİRSİN İSTEDİK.

SİNEM TÜRÜNG
METRO TÜRKİYE CEO’SU

AFETLERE HAZIRLIKLI OLMAMIZIN VE BU 
KONUDA TOPLUMU BİLİNÇLENDİRMENİN 

ÖNEMİ BİR KEZ DAHA ORTAYA ÇIKTI.

LEVENT ÇAKIROĞLU
KOÇ HOLDİNG CEO’SU

TOPLULUK ŞİRKETLERİMİZ İLE TÜRKİYE’NİN 
TOPLAM İHRACATININ % 9’UNU 

GERÇEKLEŞTİRİYORUZ.

ÇIRAĞAN SARAYI’NDAN EVDE VE
SARAY’DA YILBAŞI KUTLAMA AKTİVİTELERİ.

KUSURSUZ BİR FORMULA 1TM ORGANİZASYONU.TUNCAY ÖZİLHAN
ANADOLU GRUBU YÖNETIM KURULU BAŞKANI

“ÇÖZÜM ÜRETMEDE YARATICILIĞIMIZI 
ORTAYA KOYMALIYIZ”
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2020 Yılı’nın son sayısı ile karşınızdayız. Acısı ile tatlısı ile yıla veda 
ediyoruz. Zombi’lerin gelmesi dışında bütün felaketleri yaşadığımız bir 
yıl artık hayatımızdan çıkıyor.

Bu ara güncel konumuz aşı, aşı olalım mı? Olmayalım mı?  Burada da ne 
ilginçtir siyasi bir gruplaşma dikkatlerden kaçmıyor. Trajikomik değil mi? 
Tv’lerde bir sürü gerekli gereksiz, konuya hakim yada hakim olmayan 
insana soruyorlar aşı olacak mısınız? Ya da aşı olalım mı? Louis Pasteur 
edasıyla cevap veriyor insanlar. Aşının genlerimizi bile bozacağını iddia 
edenler bile var. Ama lisans sahibi şirketin yani Pfizer ‘ın diğer ürünü 
Viagra için kimse bu iddiayı ortaya atmadı. Viagra’nın mucidi Dr. 
Campbell’ in ayrıca İngiltere’den Şovalye Nişanı aldığını da hatırlatmakta 
fayda var.

2020’nin son çeyreğinde ANPA AVM’de OBİDEV yararına yaptığımız 
süper kahramanlar etkinliği ile bu seneye veda ettik. ANPA AVM’nin 
duyarlı yönetim ekibine de teşekkür ediyoruz. 

Şimdi 2021 yılına girerken herkesin hedeflerine umutlarına rüyalarına 
ulaşmasını temenni ediyoruz. Daha önce bol para dilenirdi şimdi bol 
sağlık dileniyor. Yeni açılacak projelerin ve mevcutların daima bol kapı 
girişli ve bol cirolar ile aşının yaygın kullanımından sonra hayatın tekrar 
eski haline dönmesini diliyoruz.

Ayrıca evlerde aksi bir proje ya da program tasarlanana kadar TV8 
ekranlarında Acun Ilıcalı’nın programı karşısında yasaklardan dolayı 
(şahane) ailecek geçirilecek mutlu bir yılbaşı diliyoruz.
2021 de görüşmek üzere…





"Kadınların İş Hayatındaki Görünürlüğüne 
Destek Oluyoruz.”

"Afetlere hazırlıklı olmamızın ve bu konuda 
toplumu bilinçlendirmenin önemi bir kez daha 
ortaya çıktı.”

"Kotonlularla birlikte farkındalık yaratmak için 
attığımız adımlar da ses getirsin istedik."

“Topluluk Şirketlerimiz ile Türkiye’nin toplam 
ihracatının % 9’unu gerçekleştiriyoruz.”

“Kusursuz Bir Formula 1TM Organizasyonu"

“Çözüm üretmede yaratıcılığımızı ortaya 
koymalıyız. ”
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İş İnsanı

Metro Türkiye CEO’su

Koton CEO’su

Koç Holding CEO’SU

Intercity Yönetim Kurulu Başkanı

 Vural AK
Tuncay ÖZILHAN
Anadolu Grubu Yönetim Kurulu Başkanı 

Demet SABANCI ÇETİNDOĞAN

Sinem TÜRÜNG

Dr. A.Bülent SABUNCU

Levent ÇAKIROĞLU



Yatırımlarınıza Değer Kazandırır !
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B
ugüne kadar yurt içinde ve yurt 
dışında farklı sektörlerde varlığı-
nı gösteren, girişimci kimliği ile 
birçok yeniliğe imza atan, sosyal 
sorumluluk projeleriyle tanınan 

Demet Sabancı Çetindoğan başkanlığında, 
yöredeki üreticiden globalde markalaşan 
girişimci kadına kadar odağında kadın gi-
rişimcilerin ve üretimlerinin olduğu Shops-
tarwomen.com e-ticaret sitesi açıldı. 8 farklı 
kategori başlığında hizmet verecek olan 
Shopstarwomen.com’da farklı yörelerden 
doğal gıdalar, özel tarifler, hediye önerileri, 
yöre hakkında bilgiler ve kadın üreticilerin, 
üretim yerlerinde ziyaret edileceği kültürel 
seyahatlere kadar her şey yer alacak.

Demet Sabancı Çetindoğan: Kültürel 
Seyahatlerle Üreticileri Yerinde Ziyaret 
Edeceğiz

Özünde kadınların ürünlerini pazarlayarak 
gelir elde ettikleri bir e-ticaret sitesi olan 
Shopstarwomen.com’u, Türkiye’nin birbi-
rinden değerli yörelerine özgü değerlerin 
paylaşıldığı, kültür transformasyonunun 
yapıldığı bir dijital platform olarak konum-
landırdıklarını söyleyen Demet Sabancı 

Çetindoğan, “Shopstarwomen.com’un 
en büyük farkı, kadın üreticilerimizi üre-
tim yerlerinde ziyaret edeceğimiz kültü-
rel seyahatlerin de yer alması olacak. Bu 
sayede Shopstarwomen.com, Türk kadın 
üreticilerin ülke genelindeki tüketicilerle 
buluşmasına, farklı yörelere ait ürünlerin 
ve özelliklerin tanıtımına ve yabancı ziya-
retçilerin Türkiye hakkında daha fazla bilgi 
sahibi olmasına yardımcı olacak.” açıkla-
masında bulundu. Shopstarwomen.com 
ilk etapta ev & yaşam, aksesuar, ayakkabı 
& çanta, kozmetik, giyim, çocuk, gıda ve 
yöresel olmak üzere 8 farklı kategori baş-

lığında hizmet verecek.

“Kadınların İş Hayatındaki Görünürlü-
ğüne Destek Oluyoruz”

“Hem e-ticaret hem de turizm ekonomisi-
ne de büyük katkı sağlayacak Shopstarwo-
men.com projesi ile üretici kadınların iş 
hayatındaki görünürlüğüne destek olurken 
ülkemizin ve değerlerimizin global alanda 
tanıtımına da katkı sağlamayı hedefliyo-
ruz.” diyen Demet Sabancı Çetindoğan, 
“Farklı yörelerden ürünleri gören ve satın 
almak isteyen kullanıcılar, web sitemizde 
bu yörelere dair bir keşif yapma olanağı da 
bulacaklar. Bu aşamada Tatilsa ile yaptığı-
mız iş birliği ile, kullanıcılar eğer isterlerse 
platformumuz üzerinden gezi planlarını 
yapabilecekleri ilgili sayfalara yönlendiri-
lecekler. Projemizde, çeşitli illerimizin va-
lilikleri, belediyeler, dernekler gibi kadın 
girişimcileri destekleyen kurumlardan da 
bünyelerindeki üreticilerin ürünlerini e-ti-
caret platformumuzda sunabilmeleri için 
destek alıyoruz.” ifadelerinde bulundu.

Demet Sabancı Çetindoğan: “Bizler bu 
toprakların kadınları olarak, her biri çok 
değerli olan yörelerimizde ve illerimizde el 
emeğimizi, fikirlerimizi üretime dönüştü-
rüyoruz. Herkesi canlı, renkli ve interaktif 
www.shopstarwomen.com web sitemize 
bekliyoruz. Kadınlara destek olmak isteyen 
herkesi platformumuzu kullanmaya davet 
ediyoruz.  Kadınların iş hayatındaki varlığını 
destekleyen tüm dernek, vakıf gibi kurum-
lar da e-ticaret sitemizden kurumsal toplu 
alışverişler yaparak Türkiye’nin üreten ka-
dınlarına destek olabilirler.” diyerek hayata 
geçirdikleri proje hakkında bilgiler verdi.

DEMET SABANCI ÇETİNDOĞAN: 
ÜRETİCİ VE GİRİŞİMCİ BÜTÜN KADINLARI 

SHOPSTARWOMEN.COM İLE BİR ARAYA GETİRECEĞİZ

Demet Sabancı Çetindoğan 
Iş insanı



www.mallmark.com.trmallmarkconsulting info@mallmark.com.trKoşuyolu Mah. Asmadalı Sk. No:3 Kadıköy/İSTANBUL 0216 545 10 88

AVM
Yönetimi

AVM
Kiralama

Proje ve Konsept
Geliştirme

Varlık
Yönetimi

Finans
Yönetimi

Bir İş Ortağından Fazlası
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25 Kasım Kadına Yönelik Şiddete Karşı Ulus-
lararası Mücadele ve Dayanışma Günü ile 
başlayan ve 10 Aralık İnsan Hakları Günü ile 
sona eren 16 Günlük Toplumsal Cinsiyete 
Dayalı Şiddetle Mücadele Kampanyası’na 
farkındalık çalışmalarıyla destek veren Ko-
ton, “Şiddete Dur” diyor.

Toplumsal cinsiyet eşitliği ve kadına karşı 
şiddet başta olmak üzere, toplumsal konu-
lara duyarlılığıyla dikkat çeken Koton, ça-
lışmalarına 25 Kasım Kadına Karşı Şiddetle 
Mücadele Günü vesilesiyle de devam edi-
yor. 

Kadına Karşı Şiddetle Mücadele için Birleş-
miş Milletler liderliğinde başlatılan 16 gün-
lük aktivizm kampanyası kapsamında Ko-
ton, dünyanın dört bir yanında kadınlara ve 
kız çocuklarına şiddete son vermeye yönelik 
farkındalık ve bilinçlendirme çalışmalarına 
çalışanlarını ve müşterilerini de dahil ediyor.

Aktivizm hareketine Koton’dan “turun-
cu” destek

Koton bu yıl, genel merkezinde, yurt içi ve 
yurt dışındaki 500 mağazasındaki çalışan-
larıyla 25 Kasım Kadına Yönelik Şiddete 
Karşı Uluslararası Mücadele ve Dayanışma 
Günü’nde giyeceği turuncu kıyafetler ve 
turuncu maskeleriyle, gün boyunca genel 
merkezini de turuncu ışıklarla aydınlatarak 
soruna dikkat çekiyor. Logosunu da Kadı-
na Karşı Şiddetle Mücadele’ye farkındalık 
yaratmak için “turuncu” renkle yeniden ta-
sarlayan Koton’un, 16 gün boyunca hem 
genel merkezi hem de sosyal medya hesabı 
“turuncu” olacak. Çalışanlarının da sosyal 
medya hesaplarında “turuncu” kıyafetleriyle 
yapacağı paylaşımlar, Koton’un kadına karşı 
şiddetin olmadığı bir toplum için duruşunu 
ortaya koyacak. 

Koton Akademi Online üzerinden 25 Kasım 
Kadına Yönelik Şiddete Karşı Uluslararası 
Mücadele ve Dayanışma Günü’ne özel ola-
rak çalışanlarına yönelik kurguladığı farkın-
dalık eğitimlerinin yanı sıra Koton, sosyal 
medya hesabından kadına karşı şiddetle 
mücadeleyle ilgili uzman psikolog ile online 

söyleşi gibi birçok çalışmayla da aktivizm 
hareketine destek veriyor. 

Toplumda artan şiddet eğilimine kar-
şı toplumsal bilinci artırarak farkındalık 
oluşturmayı hedeflediklerini belirten Ko-
ton CEO’su Dr. A.Bülent Sabuncu “Top-
lumsal cinsiyet eşitliğine yönelik pek çok 
uygulama ve projeye imza atan bir marka 
olarak, kadına yönelik  şiddete dikkat çek-
mek konusunda da büyük sorumluluğu-
muz olduğunu düşünüyorum. Bu amaçla 
uluslararası düzeyde ele alınan bu günde 
Kotonlularla  birlikte farkındalık yaratmak 
için attığımız adımlar da ses getirsin iste-
dik. Bütün bu çabalarımızın etki alanımıza 
giren herkes üzerinde düşünce ve davranış 
değişikliği sağlamasını diliyorum. Biz Ko-
ton olarak, kadına yönelik şiddetin olma-
dığı bir dünya  için azimle ve inançla ça-
lışmaya devam edeceğiz. Çalışmalarımızla 
Türkiye genelinde artan şiddet olaylarına 
dikkat çekerek, toplumun her kesiminden 
insana “şiddete hayır” dedirtmek istiyoruz” 
dedi.

KOTON "KADINA  ŞİDDETE KARŞI MÜCADELEYE" DESTEK 
VERMEYE DEVAM EDİYOR

Dr. A.Bülent Sabuncu 
Koton CEO’su 
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Türkiye’yi derinden etkileyen 
İzmir depremi ve ardından 
yaşanan kayıplar, afetlere 
hazırlıklı olmanın ve bu ko-
nuda toplumun bilinçlendiril-
mesinin önemini bir kez daha 
ortaya koydu. Metro Türkiye 
12 Kasım Afet Eğitimi Hazırlık 
Günü’nde çalışanlarına, pro-
fesyonel müşterilerine ve iş 
ortaklarına AKUT Vakfı Başka-
nı Nasuh Mahruki’nin verdiği 
online deprem bilinçlendir-
me eğitimi düzenledi.

         30 Ekim’de İzmir’de meydana gelen 
deprem ve kayıplar tüm Türkiye’yi derin-
den etkiledi. Doğal afetlerin etkisini azalt-
mak, kayıpları en aza indirmek için toplu-
mun her ferdinin ve her kesimin konuyla 
ilgili eğitim alması büyük önem taşıyor. Ül-
kemizde her yıl 12 Kasım’da “Afet Eğitimi 
Hazırlık Günü" özelinde eğitimler veriliyor. 

Dünyanın en önemli uluslararası pera-
kende şirketlerinden Metro Türkiye de bu 
önemli günde yeme içme sektöründeki 
müşterilerinin, tedarikçilerinin ve kendi ça-

lışanlarının katılımı ile online deprem bi-
linçlendirme eğitim programı düzenledi. 
Yaklaşık iki saat süren eğitim, AKUT Vakfı 
Başkanı Nasuh Mahruki tarafından verildi. 

Eğitimle ilgili açıklamada bulunan Metro 
Türkiye CEO’su Sinem Türüng, “İzmir’de 
meydana gelen deprem ve bölgede ve-
rilen kayıplar Metro Türkiye ailesi ola-
rak bizleri derinden etkiledi. Depremde 
hayatını kaybeden vatandaşlara bir kez 
daha Allah’tan rahmet, acılı ailelerine 
başsağlığı ve sabır, yaralılara ise acil şi-
falar diliyorum. Yaşanan bu acı olay afet-
lere hazırlıklı olmamızın ve bu konuda 
toplumu bilinçlendirmenin önemini bir 
kez daha ortaya koydu. Bunun için eğiti-
min önemli olduğuna inanıyoruz. Metro 
Türkiye olarak bu konuda da üzerimize 
düşen sorumluluğumuz olduğuna inana-
rak harekete geçtik. Doğal afetler konu-
sunda ülkemizin en değerli isimlerinden 
biri olan ve bu konuda öncü çalışmalara 
imza atmış Nasuh Mahruki ile çalışanları-
mıza, müşterilerimize ve iş ortaklarımıza 
kapsamlı bir eğitim düzenledik. Ülkemi-
ze bir daha böyle acılar yaşatacak doğal 
afetlerin yaşanmaması ise en büyük te-
mennimiz ancak deprem gerçeğini kabul 
edip hazırlıklı olmak mecburiyetindeyiz.” 
dedi.Verilerin eğitimlerin konularını ise 
şu başlıklar oluşturdu:

Deprem öncesi yapılması gerekenler

Aile afet planı nedir?

Depremin yol açtığı yapısal ve yapısal ol-
mayan hasarlar ve alınması gereken ön-
lemler nelerdir?
Güvenli noktalar

Afetlerde iletişim ve irtibat sorumlusu

Afetlerde ihtiyaç duyulan lojistik malzeme 
nasıl hazırlanmalı

Deprem anında yapılması gerekenler

Deprem anında doğru ve yanlış davranış-
lar nelerdir?

Deprem anında açık ve kapalı alanlarda 
nelere dikkat edilmeli?

Deprem Sonrası

Deprem sonrası oluşabilecek riskler

Tahliye sırasında nelere dikkat edilmeli?

Doğru haber kaynaklarına ulaşım

Binayı tahliye edemiyorsak ya da enkaz al-
tındaysak yapabileceklerimiz

METRO TÜRKIYE 
AKUT IŞ BIRLIĞI ILE 
ÇALIŞANLARINA 
MÜŞTERILERINE VE IŞ 
ORTAKLARINA ÖZEL 
DEPREM EĞITIMI 
DÜZENLEDI

Sinem Türüng
Metro Türkiye CEO’su 



Yat ır ımlar ın ıza Değer Kazand ır ır !

eğlencenin ve alışverişin buluşma noktası açıldı!

/ atacornerdayiz www.atacorner.com
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Sabancı Holding, son 20 yılın en başarılı per-
formansını gösteren Teknosa’nın teknoloji 
altyapısını daha da güçlendirmek için ser-
maye artırımına gidiyor. Sabancı Holding 
Yönetim Kurulu, Teknosa’da sahip olunan % 
60,28 oranındaki hissesinin % 10’luk kısmını 
İstanbul Borsası’nda halka arz edecek. Satış-
tan elde edilecek kaynak, Teknosa’da nakit 
sermaye artışı olarak kullanılacak. Sabancı 
Holding CFO’su Barış Oran, “Teknoloji haya-
tın ayrılmaz bir parçası. Teknosa’nın önünde 
parlak bir gelecek var. Teknosa 1,5 yıl önce 
başlattığı dönüşümün meyvelerini topluyor. 
Sabancı Holding de hisse arzı ve sonrasın-
daki nakit sermaye artışı ile Teknosa’nın 
gelecekteki büyüme fırsatlarına daha güçlü 
hazırlanması için adım atıyor” dedi.   

Sabancı Holding, % 60,28 hissesine sahip 
olduğu Teknosa’da sermaye yapısını güç-
lendirecek önemli bir adım atıyor. Sabancı 
Holding Yönetim Kurulu, Teknosa’da hakim 
durumunu kaybetmeyecek şekilde % 10’luk 
Teknosa hissesini İstanbul Borsası’nda halka 
arz etme kararı aldı. Halka arzdan elde edile-
cek kaynak Teknosa’da nakit sermaye artışı 
için kullanılacak. 

2019 yılının ortasında “Yeni Neslin Tekno-
sa’sı” adıyla başlatılan dönüşüm programı 
ile finansal sonuçlarını da her çeyrek daha 
yukarı taşıyan Teknosa, sermaye artışıyla bir-
likte hem yatırımlarına hız kesmeden devam 
edecek, hem de yeni büyüme alanlarını daha 
yakından takip edecek. 

Sabancı Holding’in Teknosa’ya güveninin 
tam olduğunu ve bu nedenle yatırımların 
hız kesmeden süreceğini ifade eden Sabancı 
Holding CFO’su ve Teknosa Yönetim Kurulu 
Başkanı Barış Oran, “Büyüme, karlılık, çeviklik 
ve müşteri odaklılık konusunda sürekli geli-
şen ve güçlenen bir Teknosa var. Daha da 
önemlisi hepimiz Teknosa’nın önünde çok 
büyük fırsatların olduğuna inanıyoruz. Bu 
inançla ana hissedar olan Sabancı Holding, 
Teknosa’nın sermayesini güçlendirmek için 
önemli bir adım attı. Bu sermaye artırımına 
yönelik halka arzda hiçbir zaman Sabancı 
Holding’in Teknosa’daki hisse oranı % 50 + 
1 hissenin altına düşmeyecek. Yani Saban-
cı Holding bugün olduğu gibi Teknosa’nın 
hakim ve en büyük hissedarı olmaya devam 
ederken, Teknosa’nın halka açıklık oranı da 
yükselecek” dedi. 

Sabancı Holding’in aldığı sermaye artış ka-
rarı ile birlikte Teknosa’da daha güçlü bir 
sermaye yapısı ve özkaynak pozisyonu oluş-
turulacağını söyleyen Oran, “Teknosa bu sa-

yede önündeki büyüme fırsatlarını çok daha 
iyi değerlendirebilecek bir yapıya kavuşacak. 
Çünkü biliyoruz ki Teknosa’nın önünde çok 
parlak bir gelecek var ve biz Sabancı Hol-
ding olarak Teknosa’yı bu geleceğe en güç-
lü şekilde hazırlamak konusunda kararlıyız. 
İnsana en çok dokunduğumuz sektörlerden 
olan perakendede değer yaratmaya ve ge-
lecek vizyonumuz çerçevesinde teknoloji 
ve perakende sektöründe de Türkiye’nin en 
güçlü markalarına sahip olmaya devam ede-
ceğiz” dedi.

Teknosa kalıcı büyüme ve karlılık yaka-
ladı 

2020 yılı üçüncü çeyrek finansal sonuçlarını 
da değerlendiren Barış Oran, “2019 yılının 
ortalarında Yeni Neslin Teknosa’sı adıyla 
kapsamlı bir dönüşüm programını uygula-
maya almıştık. Hem küresel hem de ülkemiz 
özelindeki tüm zorlayıcı unsurlara rağmen 
dönüşüm ve geleceğin hedeflerinden şaş-
madık ve geldiğimiz noktada bunun mey-
velerini toplamaya başladık. Bu dönüşüm 
bize her zamankinden daha da fazla müşteri 
odaklı olmanın, büyük veriyi doğru kullan-
manın ne kadar etkili olduğunu gösterdi. Bu 
yapı da finansal göstergelerimizi hızla topar-
ladı ve gücünü pekiştirerek artıran bir şirket 
olmamızı sağladı. Teknosa’nın son 1,5 yılda 
gösterdiği pozitif gelişim, anlık, konjonktürel 
bir şey değil. Dönüşüm hareketimiz gelece-
ğe heyecanla bakan bir Teknosa yarattı.” 

“Ciro ve karlılık göstergelerimize bakıldığın-
da dönüşüm programının başladığı 2019 yılı 
ortalarından itibaren pozitif trende girdi ve 
her çeyrekte performans artışı devam etti. 
Teknosa’nın 2020 yılı ilk 9 aylık kümülatif so-
nuçları bize bundan sonra da yönünü daha 
yüksek karlılık, verimliliğe çevirmiş bir şirket 
haline gelindiğini gösteriyor. 2020’nin ba-
şında ve pandemi süreci ile müşteri odaklı 
başlattığımız dijital dönüşümün olumlu etki-
lerini bugün daha net gördük. Veriye dayalı 
ve omnichannel 
iş modelimiz sa-
yesinde müşteri-
lerimize erişme, 
onların beklenti-
lerini hızlı anlama 
ve buna uygun 
hizmet ve öne-
ri sunma konu-
sunda daha hızlı 
aksiyon alabildik. 
Pandemiye rağ-
men çeyrek bazda 
performansımız 

yükselen bir grafik çizdi. Teknosa olarak 
üçüncü çeyrekte geçen yılın aynı dönemi-
ne göre % 61 büyüme yakaladık. Yine, 2020 
yılının üçüncü çeyreğinde 1,7 milyar TL’lik 
ciroya ve 62,5 milyon TL’lik net kâra ulaştık. 
Bu çeyrekte elde edilen sonuçla, pandemi 
gibi zorlu bir sürecin yaşandığı ilk dokuz 
ayda toplam 15,9 milyon TL karlılığa eriş-
tik. 2020 yılı ilk dokuz ayın toplam cirosuna 
baktığımızda, geçtiğimiz yılın aynı dönemi-
ne oranla % 28 artış ile 3 milyar 674 mil-
yon TL’ye ulaştık.  E-ticarette 2020 yılının 
üçüncü çeyreğinde geçen yıla göre % 123 
büyüme elde eden Teknosa, bu büyüme ile 
birlikte ilk dokuz aylık online cirosunu da 
705 milyon TL seviyesine çıkarak geçen yıla 
göre yaklaşık 4 kat artırdı.”

Gürcan: Başarının formülü müşteri 
odaklılık ve büyük veri

Teknosa’nın yükselen grafiğinde yaptığı 
dijitalleşme yatırımlarının önemine dikkat 
çeken Teknosa Genel Müdürü Bülent Gür-
can; “Teknosa’nın büyüme vizyonundaki 
iki önemli başlık, “büyük veri” ve “müşteri 
odaklılık”.  Müşterilerimize en iyi deneyimi 
sunmak, en farklı hizmetleri sağlamak te-
mel önceliğimiz. Değişen ihtiyaçlara hızlı 
cevap vermek, e-ticarette ve çoklu kanalda 
güçlü olmak, kapsamlı deneyim sunmak, 
güvenilirlik bunlar çok daha önemli hale 
gelmeye başladı. Biz Yeni Neslin Tekno-
sa’sı diyerek dijitalleşme ve müşteri odaklı 
dönüşümde attığımız adımlarla değişime 
çok hızlı uyum sağladık, müşterilerimize 
kesintisiz ve iyi hizmet vermeye devam et-
tik.  Yaptığımız öngörülü yatırımların kar-
şılığını bu zor günlerde aldık. Farklı senar-
yolar karşısında bizi ileriye taşıyacak kritik 
hamlelere odaklanıyoruz. Dijitalleşme ile 
“Yeni Normalin Perakendesini” şekillendi-
riyoruz. Teknoloji bundan sonra da haya-
tımızın vazgeçilmez bir parçası olmaya de-
vam edecek. Bu vizyon ile müşterilerimize 
sağlıklı, güvenli ve en iyi alışveriş deneyimi 
sunmak konusundaki yeniliklerimizi, yeni 
uygulamalar ile perakendede bütünsel de-
neyimin öncüsü olmayı ve kazandıklarımızı 
müşterilerimiz için faydaya dönüştürmeyi 
sürdüreceğiz” dedi.

SABANCI HOLDING’DEN 20 YILIN EN BAŞARILI DÖNEMINDEKI 
TEKNOSA’YA SERMAYE DOPINGI

Bülent Gürcan
Teknosa Genel Müdürü  

Barış Oran
Sabancı Holding CFO’su ve 

Teknosa Yönetim Kurulu Başkanı
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Sabancı Holding iştiraklerinden Teknosa’nın 
‘Yeni Neslin Teknosa’sı dönüşüm programı-
na ve müşteri deneyimine yaptığı yatırımla-
rın sonuçları, finansal performansına yansı-
maya devam ediyor. Teknosa, 2020 yılının 
üçüncü çeyreğinde kuruluşundan itibaren 
en yüksek çeyrek performansını yakaladı. 
Geçen yılın aynı dönemine göre  % 61 bü-
yüme göstererek, 1,7 milyar TL’lik ciroya ve 
62,5 milyon TL net kâra ulaştı. Üçüncü çey-
reği kapsayan dönemde e-ticarette ise bir 
önceki yılın aynı dönemine göre  % 123’lük 
büyüme elde etti.

Türkiye teknoloji perakendeciliğinin ve e-ti-
caretin öncü markası Teknosa, 2020 yılının 
üçüncü çeyreğinde yükselen başarı grafiğini, 
tarihinin en yüksek seviyesine taşıdı. Geçen 
yıl aynı döneme göre  % 61 büyüme ile 1,7 
milyar TL’lik ciroya ve 62,5 milyon TL’lik net 
kâra ulaştı. Son yıllarda omnichannel (çok-
lu kanal) stratejisi doğrultusunda müşteriyi 
odağına alarak dönüşüm ve dijitalleşme 
yolculuğunu sürdüren Teknosa, perakende 
sektöründe değer yaratan yeni açılımlarına 
pandemi ile birlikte daha da hız kattı. Yeni-
likçi ve müşteri beklentilerine uygun kesinti-
siz hizmet anlayışı ve teknoloji alışverişinde 
güvenilir adres olmasının sonuçlara pozitif 
etkisi sayesinde yılın ilk dokuz ayında Tek-
nosa’nın toplam cirosu, geçtiğimiz yılın aynı 
dönemine oranla  % 28 artış göstererek 3 
milyar 674 milyon TL’ye, karlılığı 15,9 milyon 
TL’ye ulaştı.  

Sağlıklı ve güvenli alışveriş ortamı sağlana-
rak Haziran ayında açılan Teknosa mağaza-
ları satışlara önemli katkısını sürdürürken, 
Teknosa.com ve mobil uygulamalardaki 
yükselen grafik de devam etti. E-ticarette 

2020 yılının üçüncü çeyreğinde geçen yıla 
göre  % 123 büyüme elde eden Teknosa, bu 
büyüme ile birlikte ilk dokuz aylık online ci-
rosunu da 705 milyon TL seviyesine çıkarak 
geçen yıla göre yaklaşık 4 kat artırdı.

2020 yılı üçüncü çeyrek finansal sonuçları-
nı değerlendiren Teknosa Yönetim Kurulu 
Başkanı Barış Oran, “Yeni Neslin Teknosa’sı 
vizyonuna göre oluşturduğumuz, değişi-
me hızla adapte olabilen müşteri odaklı yol 
haritamız sayesinde kuruluşumuzdan beri 
geçen 20 yılın en iyi çeyrek performansını 
yakaladık. Dijital ve müşteri odaklı dönüşü-
mümüz, sürekli değişen ve artan teknoloji 
ihtiyaçları karşısında en iyi şekilde hizmet 
vermemizi sağladı. Bu sayede pek çok ku-
rumun farklı zorluklar yaşadığı pandemi sü-
recinde Teknosa olarak sağlıklı büyüme ve 
karlılık hedefimize ulaştık. Rekor satışların 
ve yükselen performansımızın yanı sıra da-
yanıklı ve çevik bir organizasyon yaratmayı 
başardık. Odağımızda dijital dönüşümde 
hızlanıp, süreçlerimizi yalınlaştırmak ve veri-
ye dayalı olarak geleceği şekillendirmek var. 
Müşteri deneyiminde ve memnuniyetinde 
çıtayı daima yükselteceğiz” dedi.

Teknoloji ile öncü çözümler geliştiriyo-
ruz

Pandemi ile birlikte hızlanan dijital dönü-
şümün Teknosa’ya önemli bir avantaj ve 
önümüzdeki dönem için fırsat sunduğunun 
altını çizen Teknosa Genel Müdürü Bülent 
Gürcan ise şunları söyledi: “Teknosa olarak 
müşterilerimizi talep ettiği ürünlerle doğ-
ru zamanda, istediği kanalda kolay ve hızlı 
şekilde, en iyi deneyimle buluşturmak ve 
bunu en verimli şekilde yapmak için pek 

çok parametreyi takip ediyoruz. Müşteri-
lerimiz her an kesintisiz deneyim ve hızlı 
servis istiyor. Daha da önemlisi, kendileri-
ne özel önerilere ilgi gösteriyor. Biz de bu 
çerçevede çevik yapımız, güçlü altyapımız 
ve veri bazlı iş modelimiz ile önemli ge-
liştirmeler yapıyor, bunun geri dönüşle-
rini alıyoruz. Online ve offline kanallarda 
oluşturduğumuz entegre gücü, müşteri 
odaklı yenilikçi hizmetler sunarak değere 
dönüştürüyoruz. Bu süreçte artan tek-
noloji ihtiyaçlarına erişimi kolaylaştırmak 
için hızlı teslimat ağımızı büyüttük. Şu 
anda online alışverişlerde 48 ilde aynı gün 
ve ertesi gün teslimat gerçekleştiriyoruz. 
‘Araçta teslimat’ (Click & Drive) uygula-
ması da sektörde sadece Teknosa’da var. 
Online kanallarımızda müşterilerimize bi-
rebir deneyim sunmak için geliştirdiğimiz 
canlı destek (live-chat), whatsapp destek 
hizmetlerimizden sonra çok yakında sek-
törde ilk olarak video-chat hizmetini de 
başlatacağız. Teknoloji severler, mağa-
zadaki uzman arkadaşlarımıza video üze-
rinden erişip, mağazaya gitmeden ürün-
leri deneyimleme ve detaylı bilgi alma 
imkanına sahip olacaklar. Önümüzdeki 
dönemde satın almadan ödeme seçenek-
lerine, teslimattan satış sonrası hizmetlere 
kadar her konuda öncü çözümler geliştir-
mek ve müşterilerimize en iyi deneyimi 
yaşatmak için çalışıyoruz. 20 yıldır olduğu 
gibi Türkiye’de teknolojinin güvenilir ve 
sevilen adresi olmayı sürdüreceğiz.”

TEKNOSA ÜÇÜNCÜ 
ÇEYREKTE  %61 
BÜYÜDÜ 20 
YILIN EN IYI 
PERFORMANSINA 
ULAŞTI

Barış Oran
Teknosa Yönetim Kurulu Başkanı 

Bülent Gürcan 
Teknosa Genel Müdürü
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KPMG’nin hazırladığı ‘Tüketici ve 
Yeni Gerçeklik Araştırması’, Co-
vid-19 etkisiyle perakende sektörün-
de değişen davranışları inceledi. 12 
ülkede 70 bin katılımcıyla yapılan 
araştırmaya göre Covid-19’un baş-
langıcında gıda perakendesi ve 
market sektörüne duyulan yüksek 
güven erozyona uğradı. Peraken-
decilerin eksiye düşen tüketici gü-
venini yeniden inşa etmek için kişisel 
güvenlik ve hijyeni ciddiye aldıkları-
nı göstermeleri gerekiyor

Mart-Nisan-Mayıs aylarında tüketici sağ-
lığını dikkate aldığını gösteren ve hijyen 
önlemleri uygulayan gıda perakendecileri, 
yeni normalde ‘güvenlik’ barajına takıldı. 
Kalabalık marketler, mesafesiz sıralar, her-
kesin dokunduğu ürünler tüketiciyi mem-
nun etmedi. KPMG’nin yaptığı ‘Tüketici 
ve Yeni Gerçeklik Araştırması’ perakende 
sektöründe tüketici algısının bozulduğunu 
gösteriyor.

KPMG’nin 12 ülkede 70 bin tüketicinin ka-
tılımıyla gerçekleştirdiği araştırma, pera-
kende sektöründe tüketici güveninin eksiye 
düştüğünü ortaya koydu. Bu düşüşün temel 
sebebi müşteri güvenliği için alınan önlem-
lerden taviz verilmesi. Araştırma sonuçla-
rını değerlendiren KPMG Türkiye Tüketici 
Ürünleri ve Perakende Sektör Lideri Gökhan 
Kaçmaz, “Pandemi başlangıcında yapılan 
tüketici araştırmasında gıda perakendesin-
de durum oldukça iyiydi. Müşteri güvenli-
ğinin ciddiye alındığını gösteren önlemler, 
hijyeni ve kişisel güvenliği öne alan kurallar 
tüketici güvenini artırdı. Ancak yaz sonu çı-
kan rapordaki rakamlar market sektöründe 
10 puanlık, market dışı perakendede sekiz 
puanlık düşüş ortaya koyuyor. Tüm ülkeler-
de net güven ciddi ölçüde aşınmış. İki sek-
törde de tüketici güveni ekside. Türkiye’de 
baktığımızda, TÜİK ve Türkiye Cumhuriyet 
Merkez Bankası verilerine göre, tüketici gü-
ven endeksi Ekim ayında aylık bazda ufak 
bir düşüş kaydetti ve 100 puanın altında 
yer almayı sürdürerek kötümser bir görüşe 
işaret ediyor. Ekonomik belirsizlik ve döviz 
kurundaki hareketlilik, tüketici kanadında 
maddi durum beklentisi üzerinde baskı ku-
ruyor. ” dedi.

Araştırmadan çıkan bazı başlıklar şöyle:

•İnsanların dışarıda değil evde tüketmesi 

nedeniyle azalan güvene rağmen market 
harcamaları arttı. Katılımcılar, Covid-19 ön-
cesi döneme göre % 11 daha fazla net har-
cama yaptıklarını söylüyor. Finansal açıdan 
kendini güvende hisseden katılımcılar (% 
16) önümüzdeki dönemde daha fazla har-
cama yapacaklarını belirtiyor. Kısıtlı bütçe-
si olan katılımcılar bile (% 8) Covid-19’dan 
sonra daha çok harcama yaptıklarını ifade 
ediyor. 

•Artan harcamaya rağmen tüketiciler daha 
az sıklıkta alışveriş yapıyor ve alışveriş yapa-
cakları yeri seçerken daha dikkatli davranı-
yor. Covid-19 öncesine göre alışveriş yapma 
sıklığında % 17’lik düşüş gözleniyor. 

Market dışı harcamalar düşüyor

•Tüketiciler gelecekte market dışı alışveriş-
lerinde çok daha az harcama yapacaklarını 
belirtiyor.

•Katılımcıların market dışı harcamalarında 
Covid-19 öncesi döneme göre % 34’lük dü-
şüş var. Maddi durumları iyi olan katılımcılar 
bile (%23) gelecekte market dışı alışverişte 
daha az harcama yapacaklarını öngörüyor.

•Beş katılımcıdan biri (% 21) zorunlu olma-
yan harcamalarını durduğunu söylüyor.
İnternet alışverişlerinde artış

•Katılımcılar fiziksel alışveriş yaptıkları ma-
ğazaları pandemi döneminde daha az ziya-

ret ediyor. Ankete göre market alışverişi için 
mağazaya gidenlerin sayısı % 23, market 
dışı alışverişler için mağazaya gidenlerin sa-
yısı ise % 39 azaldı. 

•Market alışverişlerinde online kanalları kul-
lananlar % 21 artarken, market dışı alışveriş-
lerde bu oran % 35 arttı.

•Hem market alışverişinde (% 50) hem de 
market dışı alışverişlerde (% 56) katılımcılar 
online kanallarını seçme nedenlerini ‘gü-
venlik/herhangi biriyle temas etmeme’ diye 
açıklıyor. 

Mağazalara dönme şartları 

•Yalnızca üç katılımcıdan biri yakın gelecek-
te mağazalardan alışveriş yapmak için istekli 
olduğunu söylüyor. 

•Katılımcılar fiziksel alışverişe geri dönmek 
için kişisel güvenlik önlemlerinin detaylı uy-
gulanması, temasın en aza indirilmesi, ma-
ğaza içi etkileşimin azaltılması gibi konular-
da önlem alındığını görmek istiyor.

•Katılımcılara ‘mağazaya dönmek için sizi 
ne ikna eder?’ diye sorulduğunda ilk olarak;

-Market alışverişlerinde dezenfekte edilmiş 
alışveriş arabaları/sepetleri

-Market dışı alışverişlerde sosyal mesafe ku-
rallarına uyulması, yanıtlarını veriyor.

PERAKENDEDE GÜVEN AZALDI TÜKETICI  ‘ÖNCE SAĞLIK’ DIYOR

Gökhan Kaçmaz
KPMG Türkiye Tüketici Ürünleri ve 
Perakende Sektör Lideri 
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Açıklanan ek kısıtlamalarla AVM’le-
re yönelik alınan yeni tedbirleri de-
ğerlendiren Venezia Mega Outlet 
Yönetim Direktörü Oğuz Isıgöllü, 
“Pandemiyle mücadele kapsamın-
da alınan ek tedbriler hususunda 
tüm markalarımız ve personelleri-
mizle birlikte hareket ederek, gerekli 
tedbirlerin alınmasını ve kurallara 
harfiyen uyulmasını sağladık. Bugü-
ne kadarki tecrübelerimizle, insan 
sağlığını odak noktamızdan ayırma-
dan salgının bu evresini dayanışma 
içinde ve sabırla aşacağız” dedi.

Koronavirüse karşı alınan yeni ek tedbirler 
kapsamında AVM’lerle ilgili de düzenleme-
ye gidildi. Buna göre AVM’lere girişte HES 
kodu zorunluluğu getirildi; ziyaretçi sayısı-
na illerin hıfzıssıhha kurulları karar verecek; 
hafta sonları için ilan edilen sokağa çıkma 
yasakları kapsamında AVM’ler de kapalı 
olacak ve hafta içleri 10:00-20:00 saatleri 
arasında hizmet verilecek. 

Alınan yeni önlemleri değerlendiren Vene-
zia Mega Outlet Yönetim Direktörü Oğuz 
Isıgöllü, “Biz kararlar çıktıktan hemen sonra, 
kendi pandemi kurulumuzla gerekli çalış-
maları yaptık. Süratle Venezia Mega Outlet’i 
yeni döneme hazır hale getirmeye başladık. 
Hijyen kurallarına büyük dikkat gösterme-

ye devam edeceğiz” dedi. AVM’lerin hafta sonları sokağa çıkma yasağı kapsamında kapalı 
olacak olmasının, ziyaretçi ve ciro rakamlarına olumsuz yansıyacağına da değinen Isıgöllü, 
“Ancak vaka sayısının bu denli arttığı şu süreçte, yeni tedbirler alınması oldukça gerekliydi. 
AVM’ler olarak, markalarımızla, personelimizle ve ziyaretçilerimizle bu, daha zorlu geçecek 
ikinci dalgayı, önlemlere harfiyen uyarak, dayanışma içinde ve sabırla aşacağız” diye konuş-
tu. 

Isıgöllü, şöyle devam etti: “Alışveriş merkezleri şu dönemde yeni çalışma saatlerine ve kural-
lara göre hizmet vermeye devam edecekler. Biz de insan odaklı, sağlık odaklı yaklaşımımızı 
yeni tedbirlerle de sürdüreceğiz. Açık bir AVM olduğumuz için pandemi döneminde avan-
tajlıydık. Şimdi yeni önlemlerle ve açık AVM konseptimizle ziyaretçilerimize hizmet vermeye 
devam edeceğiz. Daha önce deneyimlemediğimiz bu süreci, insan odaklı çözümler geliştire-
rek aşacağız. Sektörümüzün, markalarımızın, çalışanlarımızın ve ziyaretçilerimizin pandemi 
sürecinden minimum hasarla ve sağlıkla çıkabilmesini umut ediyorum.”

AVM’LERDE 
HES KOD’LU 
YENİ DÖNEM 
BAŞLIYOR

Oğuz Isıgöllü
Venezia Mega Outlet Yönetim Direktörü 



C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

snapmuseillan2.pdf   1   29.09.2020   11:26



24

MALL&MOTTO / Haberler

Ticari alanlarda yayınlanan müzik-
lerin, müşterilerin alışveriş deneyimi 
üzerindeki etkisi bilimsel olarak kanıt-
lanmıştır. Uzmanlara göre mağaza 
içindeki müzik yayını, alışveriş eğilim-
lerini etkileyen en önemli unsurların 
başında geliyor.  

Beğendiğiniz ayakkabıyı almadan 
çıkmanızın nedeni mağazada yayın-
lanan müzikler olabilir.

Perakende sektörü hızla büyüyor ve gelişi-
yor. Bu gelişme beraberinde tüketiciyi daha 
iyi tanıma, beklentilerini anlama ve karşıla-
ma için sektörü çözüm üretmeye yöneltiyor. 
Müşteri memnuniyeti ve satışı arttırıcı yön-
temler üzerinde tüm markalar farklı çalışma-
lar yürütüyor. Müziğin, tüketim tercihlerine 
etkisinde önemli bir yer tuttuğu kanıtlanmış 
durumda. Araştırmalara göre, müşterilerin 
yüzde 90’ı müzik çalan mağazaları tercih 
ediyor ve çevrelerine öneriyor. Yüzde 76’sı 
müzik sayesinde mağazalarda daha rahat 
hissederek alışveriş yaptıklarını belirtiyor. 
Yüzde 63’ü ise müzik çalınan mağazalar-
da daha fazla vakit ve para harcıyor. Doğru 
müzik kullanımının satın alma davranışlarını 
doğrudan etkilediği artık bilinen bir gerçek. 
Hatta mağaza çalışanlarının motivasyonu ve 
performansını da etkileyen bir faktör oldu-
ğunu söylemek mümkün.

SMG ile Kesintisiz Müzik Yayın Hizmeti

2009’dan beri sektör lideri olan SMG, ideal 
ve hesaplı çözümlerle, kendi yazılımları ve 
uzman ekiplerini kullanarak alışveriş mer-
kezleri, oteller, perakende satış noktaları, 
restoranlar, turistik tesisler, sağlık merkezleri 
gibi, oldukça geniş bir yelpazede müzik ve 
anons yayını hizmetleri veriyor. SMG, kendi 
özel olarak geliştirdiği, depola-çal müzik ile-
tim yöntemi ile, SMG Player ve müzik listeleri 
müşterinin bilgisayarına uzaktan bağlanarak 
yüklüyor. İlk yükleme ve güncellemeler dışın-
da yayın için internet kullanılmıyor. İnternet 
üzerinden streaming yöntemiyle yayın ya-
pılmadığı için müşterilerin kasa işlemlerine 
engel olmaz, internet kotanızı harcamaz. 
Farklı sektörlerden, Türkiye’nin en önemli fir-
maları SMG’nin dijital müzik yayını hizmetin-
den faydalanıyor. Gül Gürer Alimgil, bugün 
11.000’den fazla noktada yasal ve kesintisiz 
müzik yayını hizmeti sağlayan SMG’nin pera-

kende sektörüne kazandırdığı bu sistemin 
sektörün ihtiyaçlarını belirleyerek kuruldu-
ğunu belirtiyor. “SMG olarak, kurulduğu-
muz yıldan bu yana müşteri memnuniyeti 
ve sektörün ihtiyaçlarına uygun çözümler 
üretmeye odaklandık. Yalnızca hizmet ver-
diğimiz mağazaların değil, perakende sek-
törünün hangi alanlarda ne tür ihtiyaçları 
olduğu konusunda sürekli çalışıyoruz.” 

Firmanızın Seslendirme İhtiyaçlarına 
Profesyonel Çözüm

SMG’nin en çok tercih edilen hizmetlerin-
den biri de seslendirme. Mağaza içi anons, 
radyo spotu, TV spotu, sosyal medya 
post seslendirmeleri, santral seslendir-
meleri gibi tüm seslendirme ihtiyaçlarınız, 
SMG’nin profesyonel seslendirme sanatçı-
larından oluşan ekibi tarafından seslendi-
riliyor ve alanında uzman çalışanlar tara-
fından düzenleniyor, istenirse altına müzik 
ya da özel sesler eklenebiliyor. 

Snapmuse.com’dan Royalty Free Mü-
zikler

SMG’nin bir yan markası olarak kurulan 

MARKALAR TÜKETICIYE SESINI SMG ILE DUYURUYOR!

Snapmuse, ofislerinde bulunan son teknoloji 
ile donatılmış stüdyolarında kendi şarkılarını 
üretiyor. Snapmuse “royalty-free” müzik üre-
timi yapan bir oluşumdur. Müzikler snapmu-
se.com sitesine üye olunarak verilmektedir. 
Sosyal medya paylaşımları, videolar, oyunlar, 
reklam filmleri, sinema filmleri için Snapmu-
se kataloğundan en uygun tarzda ve bütçe-
de müzikler seçilebiliyor ya da o markaya ve 
projeye özel müzikler üretilebiliyor. Facebo-
ok, Instagram, Youtube, Twitch, podcast’ler 
ve firmanın web sitesi gibi dijital mecralarda, 
üye olunduktan sonra indirilen şarkılar kul-
lanılabiliyor.

Snapmuse’dan Markanıza Özel Jingle 
Prodüksiyonu

Markayı en iyi ifade edecek ve kurumsal ima-
ja uyum sağlayacak jingle üretimi için hangi 
mecralarda kullanılacağı, kaç saniye, ne tarz 
bir müzik olacağı, vokalli mi enstrümental bir 
müzik mi isteniyor gibi soruların cevapları 
müşterilerden istenmektedir. Bu doğrultuda 
iş bütçelendirilmekdir. Bu tarz talepler için 
hello@snapmuse.com’a mail atılabilir ya da 
0 212 352 16 62 no’lu telefon numarasından 
ulaşılabilir.

Gül Gürer Alimgil
SMG Kurucu Ortağı
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YILBAŞI HEDIYESININ ADRESI 
‘ZORLU YENI YIL KÖYÜ’

Türkiye'nin ilk yeni yıl köyü olarak dikkat 
çeken ve bu yıl yedincisi düzenlenen Zorlu 
Yeni Yıl Köyü, 28 Kasım- 31 Aralık tarihleri 
arasında Zorlu Center’da gerçekleşecek.

Çok özel markaların birbirinden şık tasarım-
larının yer aldığı, açık havada alışveriş key-
fini yaşayacağınız Zorlu Yeni Yıl Köyü, Mey-
dan katında 7’den 70’e ve her zevke uygun 
binlerce hediye alternatifi sunuyor. 

Özel tasarım takılardan çanta ve şapkala-
ra, dekorasyondan amigurumi bebeklere 
kadar yeni yıl konseptinde birçok hediye 
bulabileceğiniz markalar, Zorlu Yeni Yıl Kö-
yü’nde sizleri bekliyor.
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-Topraksız dikey tarım, nesnelerin inter-
neti yardımıyla akıllı seralar gibi teknolojik 
altyapılı akıllı tarım yatırımları yapan, İsviç-
re-Hindistan menşeili yatırım devi Pionee-
ring Ventures, “DistriCo Anatolia” iştirakini 
kurarak Türkiye'ye giriyor.

-Pioneering Ventures, tedarik zincirini tar-
ladan sofraya kadar kontrol ederek, çeşitli 
markalarıyla yıl boyunca yüksek kaliteli gıda 
ürünlerinin tutarlı bir şekilde tedarik edil-
mesini sağlıyor. Entegre tedarik zincirleri 
ve inovasyon sistemleri ile Pioneering Ven-
tures, gıda ekosistemlerinin dönüşümünü 
kolaylaştırmak ve gıda güvenliği sorunlarını 
çözmek adına çalışmalar sürdürüyor.

-Şimdi ise yeni kurulan iştiraki “DistriCo 
Anatolia Meyve Sebze Gıda Sanayi ve Tica-
ret A.Ş.” aracılığıyla, dünya çapında 12'den 
fazla ülkede piyasada olan üstün kalitede-
ki muz markası "Happy Banana" markasını 
Türkiye'ye getirdi.

-Güvenli, sağlıklı, sürdürülebilir ve izlenebi-
lir şekilde yetiştirilen muzlar, Ocak 2021'den 
itibaren tüm şehirlerdeki Türk tüketicilerinin 
beğenisine sunulacak.

Kahvaltınıza tatlılık ve sağlık katmak veya 
arada atıştırmak için olgunlaşmış, besle-
yici ve lezzetli bir muz gibisi yoktur. Yeni 
kurulan DistriCo Anatolia da, üstün kaliteli 
"Happy Banana" markası ile tüm yıl boyun-
ca Türk tüketicisine tam da bunu sunmayı 
hedefliyor. Orta Doğu ve Asya'da popüler 
bir marka olan "Happy Banana" yakında 
Türkiye'deki büyük süpermarketlerde satışa 
sunulacak.

DistriCo Anatolia CEO'su Majid Dolatkhah, 
şirketin pazara girişi hakkında; “Türk tüke-
ticilerin gelişen damak tadı ile birlikte, üst 
düzey kalitedeki muz çeşitleri giderek daha 
fazla talep görüyor. Happy Banana markası 
da tüketiciler için harika bir seçenek sunuyor 
- muzlar sadece lezzetli, sağlıklı ve besleyici 
olmakla kalmıyor, tüketiciler aynı zamanda 
bir QR kod etiketini tarayarak satın aldıkları 
muzları, üretildikleri çiftlik seviyesine kadar 
izleyebiliyor. " diyor.

Hindistan'ın en büyük markalı meyve üreti-
cisi ve ihracatçılarından biri olan ve 'Happy 
Banana' markasının asıl yaratıcısı, Pionee-
ring Ventures grup şirketlerinden Desai Fru-
its Venture şirketinin CEO'su Marco Klinge 
ise şunları söyledi: "Happy Banana markası 
da dahil tüm 'Mutlu Meyveler' markalarımız; 
eşsiz kalite, tedarikte tutarlılık ve çiftçi dostu 
uygulama ilkelerini prensip edinmiştir. Hin-
distan ve Filipinler'deki 3.000'den fazla çift-
çiyle ortaklık yapıyoruz ve üst kalite meyve-
ler yetiştirmeleri ve tedarik etmeleri için en 
şekilde hazırlanmalarını ve donanımlarının 
bu yönde olmasını sağlamak için onları her 
adımda destekliyoruz. ‘Mutlu Meyvelerimi-
zin’ girdiğimiz tüm pazarlarda bu kadar po-
püler olmasının nedeni budur. Ocak ayında 
sevkiyat başladığında Türkiye'nin de bun-
dan farklı olmayacağından eminiz."
 

Türkiye’de kurulan DistriCo Anatolia, Desai 
Fruits Venture'a yatırım yaparak bünyesine 
katan İsviçre-Hindistan menşeili teknolojik 
altyapılı gıda platformu Pioneering Ven-
tures'ın bir iştiraki. Pioneering Ventures'ın 
kurucusu ve CEO'su Ron Pal, Türkiye'ye gi-
rişlerini memnuniyetle karşılayarak şunları 
belirtti: “Markalı gıda ürünleri iş kolumu-
zun global düzeydeki ayak izinin, özellikle 
Türkiye'deki kilit pazarlara ve Avrupa ve 
Batı Asya'daki diğer pazarlara doğru ge-
nişlediğini görmekten mutluluk duyuyoruz. 
Şirketimizin amacı, insanlara sürdürülebilir 
bir şekilde sağlıklı gıda sağlamak için gıda 

ekosistemini büyük ölçekte dönüştürmektir. 
Bunu, çiftlikten tüketiciye tedarik zincirinin 
her ayağını modernize ederek yapıyoruz. 
"Happy Banana" da insanlara ve dünyamı-
za büyük faydalar sağlayan ve markalı tüm 
ürünlerimiz için benimsediğimiz bu entegre 
yaklaşımın güzel bir örneği. Önümüzdeki 
yıllarda sürdürülebilir şekilde üretilmiş yük-
sek kalitedeki çeşitli gıda ürünleriyle Türki-
ye'deki varlığımızı güçlendirmeyi dört gözle 
bekliyoruz. ”

Şirketler grubunun hukuki danışmanlığını 
yürüten Matur&Ökten&Karayel-Keßler Hu-
kuk Bürosu ortağı Av. Arb. Bahar Nalan Da-
nış bu önemli yatırımla ilgili olarak şunları 
vurguladı: “Akıllı tarım teknolojisi yatırımları 
ile ekolojik ve sürdürülebilir tarım yatırım-
ları yapan Pioneering Ventures grup şirket-
leri, DistriCo Anatolia firmasını kurarak ve 
prestijli Happy Banana markasını getirerek 
Türkiye'ye giriş yaptı. Bu yatırım; Covid-19 
salgını nedeniyle yaşanan, ülkemizi de etki-
si altına alan ve birçok şirketin küçülmesine 
neden olan küresel bir ekonomik kriz döne-
minde, 2020 yılında gerçekleşmesi itibariyle 
Türk ekonomisine önemli bir katkı olmuştur. 
Pandemi nedeniyle, “sürdürülebilirlik” ilke-
sinin ve tarım gibi kritik sektörlerde çalışan-
ların öneminin artık her zamankinden daha 
çok farkındayız. 2020 Nobel Barış Ödü-
lü'nün Birleşmiş Milletler Dünya Gıda Prog-
ramı'na verilmiş olmasının da bizlere gös-
terdiği üzere, nesillerin devamı ve dünyanın 
korunması için gıda ekosistemini yeniden 
tasarlamak bugün küresel bir önceliktir. Pi-
oneering Ventures grup şirketlerinin küresel 
gıda sistemini çiftlikten sofraya kadar dö-
nüştürme misyonunu arkasına alan DistriCo 
Anatolia ve dünyaca ünlü Happy Banana 
markası; hem güvenli, sağlıklı ve izlenebilir 
gıda üretiminde kullandığı teknolojik altya-

“MUTLU MUZLAR” TÜRKIYE PAZARINDA: OCAK’TAN 
ITIBAREN RAFLARDA YERINI ALACAK

pısı sayesinde Türk tüketicisine büyük fayda 
sağlayacak hem de sürdürülebilir modern 
tarım konusundaki know-how’ıyla gıda en-
düstrimizin gelişimine, çiftçilerimize, tarım 
işçilerine ve genel olarak ekonomimize cid-
di katma değer sunacaktır.” 

Majid Dolatkhah
DistriCo Anatolia CEO'su 

Av. Arb. Bahar Nalan Danış 
Matur&Ökten&Karayel-Keßler Hukuk 

Bürosu Ortağı 
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KOÇ HOLDİNG YILIN İLK 9 AYINDA  
125,7 MİLYAR TL KONSOLİDE CİRO ELDE ETTİ 

6,1 MİLYAR TL KOMBİNE YATIRIM 
GERÇEKLEŞTİRDİ

“Dünyayı etkisi altına alan koronavirüs 
salgını ile mücadelemiz devam ediyor. 
Hiç şüphe yok ki, bu salgın ile birlikte bir 
yandan belirsizliği, bir yandan da değişim 
ihtiyacını derinden hissettiğimiz günler-
den geçiyoruz. Koç topluluğu olarak sahip 
olduğumuz disiplinli yönetim anlayışımız, 
sağlam bilançomuz, dengeli portföy ya-
pımız, dijital yetkinliklerimiz, çevik yöne-
timimiz, çalışma arkadaşlarımızın üstün 
gayreti, kuvvetli bayi teşkilatımız ve etkin 
tedarik zincirimiz bize güç veriyor. Üçün-
cü çeyrekte bulunduğumuz çoğu sektörde 
toparlanmanın başladığı bir ortam oluştu. 
Yurt içinde tüketici talebinin devam etmesi, 
yurt dışında ise ihracat pazarlarında başla-
yan hareketlilik koronavirüs salgını kaynaklı 
ekonomik yavaşlamanın etkilerini nispeten 

azalttı. Küresel salgının seyri ve ana ihra-
cat pazarlarımızdaki ülkelerin bu konuda 
alacakları önlemlere ilişkin belirsizliklerin, 
önümüzdeki döneme etki edeceğini dü-
şünüyoruz. Diğer yandan ülkemizin koro-
navirüs salgını sonrası toparlanmasına ve 
ekonomik büyümesine katkı sağlamak için 
üzerimize düşen sorumluluğun bilinciyle 
çalışmalarımıza devam ediyoruz. Türki-
ye ihracatçılar meclisi’nin gerçekleştirdiği 
‘Türkiye’nin ilk 1000 ihracatçısı listesinin 
zirvesinde bu yıl da 4 şirketimizle ilk 10 
içinde yer almaktan gurur duyuyoruz.”

Koç Holding, 2020 yılının ilk 9 ayında kon-
solide bazda toplam 125,7 milyar TL gelir 
elde ederken 6,1 milyar TL kombine yatırım 
gerçekleştirdi. İlk 9 ay finansal sonuçlarını 

değerlendiren Koç Holding CEO’su Levent 
Çakıroğlu, “Koronavirüs salgını tüm dünya-
da zorlukları ve belirsizliği daha da artırır-
ken, çevik yönetim anlayışının önemini or-
taya koydu. Koç Topluluğu olarak bu zorlu 
dönemde de disiplinli yönetim anlayışımız, 
sağlam bilançomuz, dengeli portföy yapı-
mız, dijital yetkinliklerimiz, çevik yönetimi-
miz, çalışma arkadaşlarımızın üstün gayre-
ti, kuvvetli bayi teşkilatımız ve etkin tedarik 
zincirimiz sayesinde güçlü konumumuzu 
sürdürüyoruz. Küresel ekonomiyi ve değer 
zincirlerini derinden etkileyen koronavirüs 
salgınının menfi ekonomik etkilerini ihti-
yatlı politikalarımız sayesinde azaltabildik. 
Yurt içinde tüketici talebinin devam et-
mesi, yurt dışında ise ihracat pazarlarında 
başlayan hareketlilik koronavirüs salgını 

KOÇ HOLDİNG CEO’SU LEVENT ÇAKIROĞLU:  
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kaynaklı ekonomik yavaşlamanın etkileri-
ni nispeten azalttı. Ancak üçüncü çeyreğin 
sonu itibarıyla özellikle Avrupa ülkelerinde 
koronavirüs salgınına yönelik kısıtlama-
ların yeniden gündeme gelmesi, ihracat 
pazarlarımızdaki belirsizliklerin artabilece-
ğinin sinyalini verdi. Koç Topluluğu olarak 
bu dönemde ülkemizin ekonomisine kat-
kı sağlamak için üzerimize düşen sorum-
luluğun bilinciyle çalışmalarımıza devam 
ediyoruz. Yılın ilk 9 ayında yaptığımız 6,1 
milyar TL kombine yatırımla, son 5 senelik 
toplam yatırımlarımız 40 milyar TL’ye ulaş-
tı” dedi.

Levent Çakıroğlu: “Topluluk Şirketlerimiz 
ile Türkiye’nin toplam ihracatının % 9’unu 
gerçekleştiriyoruz.”

Koç Topluluğu Şirketleri’nin, Türkiye’nin 
toplam ihracatının yaklaşık % 9’unu ger-
çekleştirdiğine dikkat çeken Levent Ça-
kıroğlu, “Türkiye İhracatçılar Meclisi’nin 
hazırladığı ‘Türkiye’nin İlk 1000 İhracatçısı 
Listesi’nde bu sene de şirketlerimiz ile en 
üst sıralarda yer aldık. Listede Ford Otosan 
ihracat şampiyonu, Tüpraş 3’üncü, Tofaş 
7’nci ve Arçelik 9’uncu oldu” dedi. 

“Diğer yandan Avrupa Komisyonu’nun 
2019 yılında açıkladığı ‘Yeşil Mutabakat’ın 
en iyi şekilde hayata geçirilebilmesi için 
özel sektörün rolünü tanımlamak üzere 
Dünya Ekonomik Forumu tarafından küre-
sel 30 şirketin CEO’sunun bir araya geldi-
ği CEO Eylem Grubu’nda, ülkemizi temsil 
etmek bizim için çok önemliydi” diyerek 
sözlerini sürdüren Levent Çakıroğlu şöyle 
devam etti: “Açıklanan ortak bildiri doğ-
rultusunda, küresel yeşil toparlanma için 
gerekli yol haritasının oluşturulmasına Koç 
Topluluğu olarak somut bir katkı sunaca-
ğımızı taahhüt ettik ve sürdürülebilirlik 
alanındaki çalışmalarımızı hızlandırdık. Ay-
rıca Avrupa Birliği ile ticari ilişkileri Gümrük 
Birliği’ne dayanan Türkiye’nin ilgili finansal 
teşvik mekanizmalarından faydalanması ve 
Avrupa Birliği üyesi olmayan ülkelerdeki 
sürdürülebilirlik kriterleri açısından başarılı 
şirketlerin süreçlere dâhil olması için öner-
diğimiz yaklaşımın yayınlanan bildiride yer 
almasından memnuniyet duyduk.”

Levent Çakıroğlu: “Ford Otosan, ticari araç 
pazarındaki geleneksel liderliğini % 37,3’e 
ulaşan pazar payıyla devam ettirdi.”
Yılın ikinci çeyreğinden itibaren faizlerdeki 
aşağı yönlü seyrin ertelenen tüketici tale-
biyle birleşerek, özellikle otomotiv sektö-
ründe yılın üçüncü çeyreğine olumlu yan-
sıdığını belirten Levent Çakıroğlu, sözlerine 
şöyle devam etti: “Ford Otosan, yurt içi ti-
cari araç pazarındaki geleneksel liderliğini 
% 37,3’e ulaşan pazar payıyla devam ettir-
di. Avrupa ticari araç pazarının e-ticaretin 

etkisiyle hızla toparlandığı bu dönemde, 
Ford sektörün üzerinde gösterdiği per-
formans ile pazar payını üçüncü çeyrekte 
% 15,1’e çıkardı ve Ford markası 2015’ten 
bu yana süren Avrupa ticari araç pazarı li-
derliğini korudu. Bu dönemde Avrupa’da 
satılan Transit Ailesi araçların % 85’i Ford 
Otosan tarafından üretildi. Fiat markası, 
Türkiye otomotiv pazarında 2020 yılının ilk 
9 ayını lider olarak tamamlarken, Tofaş’ın 
ürün geliştirme sürecine de liderlik ederek, 
üretimini gerçekleştirdiği Fiat Egea, tüm 
model seçenekleriyle Türkiye’nin en çok 
tercih edilen otomobili oldu. Tofaş 2019 
Mayıs ayında aldığı kararla Fiat Egea’yı 225 
milyon dolarlık yatırımla kapsamlı bir şe-
kilde yenilerken, model yelpazesine ‘Egea 
Cross’u ekledi. Yenilenen Egea Model ai-
lesinin, 2021 yılı başında satışa sunulması 
planlanıyor. Diğer yandan pandemiye rağ-
men ihracattaki atılımına hız kesmeden de-
vam eden Otokar, gerçekleştirdiği toplam 
yaklaşık 135 milyon ABD doları tutarındaki 
iki yeni ihracat anlaşmasıyla Türkiye’nin sa-
vunma alanındaki gücünü yurt dışına taşı-
mayı sürdürdü. Sektörünün lider üreticisi 
TürkTraktör ise ilk 9 ayda ürettiği traktör 
sayısını geçen seneye göre % 38 oranın-
da arttırarak tarım sektörüne tüm gücüyle 
destek vermeye devam etti.”  

Levent Çakıroğlu: ‘’Her ne kadar korona-
virüs salgını dış ticaretteki gelişmeler ko-
nusunda belirsizlik yaratsa da Arçelik’in bu 
dönemdeki güçlü performansı, finansal so-
nuçlarına olumlu yönde yansıdı.’’

Dayanıklı tüketim sektöründe ertelenen tü-
ketici talebi ve değişen tüketici tercihleri iç 
pazara olumlu yansırken, dış ticaretteki to-
parlanmanın da beklenenin üzerinde ger-
çekleştiğine dikkat çeken Levent Çakıroğlu 
şu ifadeleri kullandı: “Arçelik, ikinci çeyrek-
te ötelenen talebin güçlü dönüşü sonu-
cunda, yüksek bir ciro büyümesinin yanı 
sıra, güçlü operasyonel ve finansal yönetim 
ile birlikte her alanda başarılı sonuçlar elde 
etti. Her ne kadar koronavirüs salgını dış 
ticaretteki gelişmeler konusunda belirsizlik 
yaratsa da Arçelik’in bu dönemdeki güçlü 
performansı, finansal sonuçlarına olumlu 
yönde yansıdı. Arçelik tüketicilerin pande-
mi döneminde artan hijyen ihtiyacına da 
esnek ve çevik üretim anlayışı ve güçlü Ar-
Ge yapısı ile tasarladığı Ultra Hijyen Serisi 
ile yanıt verdi. Arçelik ayrıca sürdürülebi-
lirlik yolculuğunda önemli bir adım daha 
atarak küresel üretim merkezlerinde 2019-
2020 yılı için karbon-nötr oldu.”

Bankacılık sektörüne ilişkin değerlendir-
melerde bulunan Levent Çakıroğlu, Yapı 
Kredi’nin, Türkiye’nin üçüncü büyük özel 
bankası olarak, “Hizmette Sınır Yoktur” 
anlayışıyla ülke ekonomisine değer katma-

yı sürdürdüğünü ifade etti. Levent Ça-
kıroğlu sözlerine şöyle devam etti:  “Yapı 
Kredi, 2020 yılının ilk dokuz ayında nak-
di ve gayri nakdi kredilerini yıllık baz-
da % 24 artırarak, Türkiye ekonomisine 
384,4 milyar TL kaynak sağladı. Nak-
di kredi hacmini yıllık % 27 artışla 283 
milyar TL’ye çıkaran Yapı Kredi’nin özel 
bankalar arasındaki toplam kredi pazar 
payı % 16,5 oldu. Ayrıca bankamız, dış 
ticaretin finansmanı ve genel kurumsal 
amaçlarla kullanılmak üzere geçtiğimiz 
günlerde 20 ülkeden 38 finansal kuru-
mun katılımıyla 367 gün vadeli yaklaşık 
toplam 805 milyon ABD Doları tutarında 
ikinci yarının en yüksek katılımlı sendi-
kasyon kredisi anlaşmasına başarılı bir 
şekilde imza attı.

Enerji sektörüne baktığımızda ise ko-
ronavirüs salgını küresel çapta akarya-
kıt ürünleri talebini etkilemeye devam 
ederken, enerji sektörünün ülkemizdeki 
lokomotifi Tüpraş, ülkemizin enerji ih-
tiyacını başarıyla karşılamayı sürdürdü. 
Tüpraş, normalleşme sürecine para-
lel yurt içinde artan talebi karşılamaya 
yönelik üretim artışı gerçekleştirirken, 
küresel olarak havacılık yakıtları başta 
olmak üzere arz talep dengesizliğinin 
sürdüğü bu dönemde, yüksek stokların 
da etkisiyle zayıf seyreden ürün marjları 
sebebiyle bu yılın ilk dokuz ayında net 
zarar kaydetti.”

Levent Çakıroğlu: “Topluluğumuzu 
daha güçlü bir geleceğe hazırlayacak 
büyük bir kültürel dönüşüm programı 
yönetiyoruz.”

2016’dan bu yana Koç Topluluğu’nda 
uygulanan kültürel dönüşüm programı-
na da dikkat çekerek bu alandaki gay-
retlerinin çok önemli olduğunu vurgu-
layan Levent Çakıroğlu şöyle konuştu: 
“Belirsizlik ortamında, değişim dina-
miklerinin getirdiği tehditleri bertaraf 
edecek, fırsatları yakalayacak ama esas 
itibariyle Topluluğumuzu geleceğe daha 
güçlü hazırlayacak büyük bir kültürel 
dönüşüm programı yönetiyoruz. Kültü-
rel değişimi sağlayacak inisiyatiflerimiz; 
dijital dönüşüm, sıfır bazlı bütçeleme, 
çevik yönetim, inovasyon ve kurum içi 
girişimcilik. Koç Topluluğu olarak birçok 
yenilikçi fikrin hayata geçirilebilmesi için 
uygun iklimi sağlamak amacıyla hayata 
geçirdiğimiz kurum içi girişimcilik prog-
ramımızın örneklerinden birini Aygaz’da 
geliştirdik. Aygaz’ın kurumiçi girişimcilik 
programımızda yer alan iş fikirlerinden 
AyKargo’nun şirketleşme çalışmaları, 
Koç Topluluğu’nun kurumiçi girişimcilik 
kabiliyetinin en ümit vaadeden örnekle-
rinden biri oldu” dedi. 
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AVM PERAKENDE CIRO ENDEKSI EYLÜL AYINDA 293 PUANA ULAŞTI
Alışveriş Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği ile Akademetre Research tarafından ortaklaşa oluşturulan AVM Perakende Ciro 
Endeksi’nin Eylül ayı sonuçları açıklandı. Her ay düzenli olarak yayınlanan verilere göre ciro endeksi Ağustos 2020 dönemi ile 
karşılaştırıldığında ve enflasyondan arındırılmadan incelendiğinde Eylül ayında yüzde 0,7 artışla 293 puana ulaştı.

AVM’lerde kiralanabilir alan (m2) başına düşen cirolar Eylül 2020’de İstanbul’da 1387 TL, Anadolu’da 936 TL olarak gerçekleş-
miştir. Türkiye geneli metrekare verimliliği ise Eylül 2020’de 1116 TL olarak gerçekleşmiştir. 

Eylül 2020 döneminde kategoriler bazında metrekare verimlilik endeksi, Ağustos 2020 dönemi ile karşılaştırıldığında ve enflasyondan arın-
dırılmadan incelendiğinde; Giyim kategorisi 264 puana, Ayakkabı kategorisi rak 274 puana ulaşmıştır. Teknoloji kategorisi yüzde 13,8 artış 
göstererek 512 puana, Hipermarket kategorisi yüzde 2,3 artış göstererek 226 puana, Yiyecek-İçecek kategorisi 0,5 artış göstererek 212 puana, 
diğer kategorisi ise 0,3 artış göstererek 287 puana yükselmiştir.
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Ziyaret Sayısı Endeksi

Eylül 2020 döneminde ziyaret sayısı endeksi Ağustos 2020’ye göre  yüzde 6,8 oranında düşüşle 55 puan olarak gerçekleşmiştir. 
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Anadolu Grubu’nun, çalışanlarının yaratıcı 
fikirlerini özgürce sunabildikleri, fikirleriyle 
tüm Grup şirketlerine katma değer sağla-
dıkları inovasyon platformu Bi-Fikir tüm 
hızıyla devam ediyor. Anadolu Grubu çalı-
şanları tüm dünyanın içinden geçtiği zorlu 
koşullara rağmen projelerini tamamlayarak 
grubun gelişimine ve inovasyon çalışmaları-
na katkıda bulunan çalışmalara imza atmayı 
bu yıl da sürdürdü. Altıncısı gerçekleştirilen 
Bi-Fikir’de finale kalan ekipler, pandemi ne-
deniyle dijital ortamda düzenlenen Bi-Fikir 
Festivali’nde projelerini tanıttı.
 
Bu sene “Fikrini İmkansıza Aç!” mottosu 
ile gerçekleştirilen Bi-Fikir programında, 
bugüne kadar yaratılan toplam değer 680 
milyon TL’yi aştı. Anadolu Grubu’nun ku-
rumsal değerlerinden biri olan girişimci bir 
ruhla yeniliğe öncülük etme yaklaşımının en 
önemli simgesi olan Bi-Fikir’de bir kez daha 
grup çalışanlarının fikirleri projelendirildi, 
yenilikçi birçok ürün ve hizmet geliştirildi. 
Programda bu yıl “Mucitler” kategorisinde 
+1 (ArtıBir) projesi ile Anadolu Efes Türkiye, 
“Kaşifler” kategorisinde ise Kompozit Lata 
projesi ile Adel Kalemcilik birinci oldular.  
 
Dijital Bi-Fikir Festivali’nde yaptığı konuş-
masına İzmir depreminde hayatını kaybe-
denlerle ilgili üzüntüsünü dile getirerek ve 
ailelere başsağlığı dileyerek başlayan Ana-
dolu Grubu Yönetim Kurulu Başkanı Tuncay 
Özilhan,  deprem konusunda zaman kay-
betmeden yapılması gerekenler olduğunun 
ve bu konuda farkındalığı artıracak proje-
lere ihtiyaç olduğunun altını çizdi. Ayrıca 
pandeminin yol açtığı ekonomik ve sosyal 

Anadolu Grubu, inovasyon programı Bi-Fikir kapsamında çalışanlarının yenilikçi fikirlerini ödüllendirmeye devam edi-
yor. Altıncı kez düzenlenen programda yılın en iyi projelerinin yarıştığı final, bu yıl dijital ortama taşındı. Dijital Bi-Fikir 
Festivali’nde konuşan Anadolu Grubu Yönetim Kurulu Başkanı Tuncay Özilhan, pandeminin yol açtığı ekonomik ve 
sosyal krizin, küresel anlamda birçok değişimi tetiklediğini belirterek “Geleceğin liderleri, kendini zor koşullar altında 
kanıtlayan ve değişim rüzgârında hızlı koşan bireyler arasından çıkacak” dedi. Bi-Fikir kapsamında 2015 yılından bu 
yana 5.440 hızlı uygulama ve 1.832 proje hayata geçirilirken,  altı yılda yaratılan toplam değer 680 milyon TL’yi aştı.

krizin, küresel anlamda birçok değişimi te-
tiklediğine dikkat çeken Özilhan, “Krizin et-
kilerini kontrol edebilen şirketler süreçten 
asgari oranda etkilenerek geçti. Fakat pan-
demi sona erse bile etkileri gelecek seneler-
de kendisini daha da fazla hissettirecektir. 
Sınırlı kaynaklarımızı aciliyet sırasına ve etki 
ölçeğine göre mobilize ederek kullanmalı-
yız. Çözüm üretmede yaratıcılığımızı ortaya 
koymalıyız. Değişen koşullar hepimize so-
runları yeni bir gözle görme fırsatı tanıya-
caktır. Bunun için de değişimi doğru oku-
malıyız” dedi. 

“Geleceğin liderleri, kendini zor koşullar 
altında kanıtlayan ve değişim rüzgârında 
hızlı koşan bireyler arasından çıkacak”

Geleceğin liderlerinin, kendini zor koşullar 
altında kanıtlayan ve değişim rüzgârında 
hızlı koşan bireyler arasından çıkacağını 
söyleyen Özilhan, “Belirsizlik ortamında fır-
satları gören ve onları değerlendirebilecek 
kaynaklara ve araçlara sahip, stratejik pers-
pektifini koruyan, değişimi yönetebilecek 
kişiler, koşullar ne kadar çetin olursa olsun 
üstün rekabetçi yetkinlikleri ile parlar” diye 
konuştu. Gelecek dönemde, iş idaresinde 
damar tıkanıklığı yaratan süreçleri yalınlaş-
tırmaya odaklanılması gerektiğini vurgula-
yan Özilhan, “Karmaşık süreçleri formatla-
yarak, organizasyonlarımızda etkin görev 
delegasyonu ve üretimde yapılacak sistem 
mühendislikleri ile verimliliğimizi artırmalı-
yız. Sıkı bir risk yönetimi politikası izlerken, 
yenilikçiliğin ve girişimciliğin asi ruhunu 
sağlıklı bir iç denge içinde korumaya özen 
göstereceğiz. Teknoloji sahip olduğumuz 

yüzlerce araçtan bir tanesi” ifadelerini kul-
landı. Özilhan, rekabetçiliği, katma değerli 
hizmeti ve müşteri memnuniyetini artırma-
da en önemli unsurun, ekosistemi sürdürü-
lebilir kılmak olduğunu sözlerine ekledi.

Dijital dönüşümde öncü uygulamalarla 
fark yaratıyoruz”

Anadolu Grubu İcra Başkanı Hurşit Zor-
lu, “yeniliğe öncülük etmek” ve “değişime 
ayak uydurmak” kavramlarının Anadolu 
Grubu’nun vazgeçilmezlerinden olduğunu 
söyledi. Pandemi döneminin, yeniliklere ve 
değişime karşı güçlü olabilmenin önemini 
gösterdiğini dile getiren Zorlu, “Grubumuz 
her türlü inovasyonu takip eden, kendini 
yenilikler karşısında güncel tutan, değişim 
karşısında bizlere esneklik kazandıran güç-
lü alt yapısı sayesinde bu zorlu sürece de 
adapte oldu. Bizleri güçlü kılan bu yenilikçi 
ruhumuzun en önemli simgelerinden biri 
olan Bi-Fikir, yepyeni fikirlerle büyümeye 
gelişmeye devam ediyor. Bi-Fikir kapsamın-
da yapılan çalışmalarla ürettiğimiz değer 
altı yılda 680 milyon TL’yi aştı. Her alanda 
değer üretmek bizim olmazsa olmazımız” 
dedi. 

Anadolu Grubu’nun operasyonları, hizmet 
anlayışı ve geleceğe yatırım yapan pek çok 
çalışması ile her alanda pek çok fikir, proje 
ve değer ürettiğini belirten Zorlu, “Sadece 
ekonomik değer yaratmıyor, toplum ve çev-
re için de çalışıyoruz. Farklı sektörlerimizde 
inovasyon çalışmaları yürüten altı Ar-Ge 
merkezimizle durmaksızın yenilik üretiyo-
ruz. Teknolojiyi yakından takip ediyor, dijital 

ANADOLU GRUBU ÇALIŞANLARININ BI-FIKIR ILE 
6 YILDA YARATTIĞI DEĞER 680 MILYON TL’YI AŞTI 



37

 Haberler / MALL&MOTTO

dönüşüm alanında öncü uygulamalarla fark 
yaratıyoruz. “Anadolu’dan Yarınlara” marka-
mızla yaptığımız çalışmalar sürdürülebilirlik 
ile ilgili otoritelerin dikkatini çekmeye, kuru-
luşlara yol gösterici nitelik taşımaya başladı. 
Yenilikçi bakış açımızdan, gelişim isteğimiz-
den ve değişimlere adapte olabilme yete-
neğimizden ödün vermemeliyiz. Anadolu 
Grubu Ailesinin her bir bireyinin ortak aklı-
mıza katabilecekleri çok değerli. İşte Bi-Fikir 
de tam olarak bunun için var” diye konuştu. 

Youtube’dan Anadolu Grubu’nun yurt içi 
ve yurt dışındaki tüm çalışanlarına ulaştı 

Covid-19 salgını sebebiyle dijitale taşınan 
Bi-Fikir Festivali, Youtube kanalı üzerinden 
Anadolu Grubu’nun Türkiye’de ve yurt dı-
şında yer alan operasyonlarındaki tüm ça-
lışanlarına ulaştı. Eylül ayında yapılan Şirket 
BFF’lerinde dereceye giren, toplam 17 pro-
je, ilk aşamada yarı finalde dijital platform 
üzerinden sunumlarını gerçekleştirdi ve 
Grup şirketlerinin çeşitli fonksiyonlarında-
ki çalışanlarından oluşan bir jüri tarafından 
değerlendirildi. Şirketlerin başarılı bulunan 
temsilcileri, yarı finalde, yeni ürün ve hizmet, 
sürdürülebilirlik, dijitalleşme, sosyal sorum-
luluk, paydaşların memnuniyeti, maliyet 
azaltma, verimlilik ve kalite artışı, insan kay-
nakları, işveren markası, satış, pazarlama ve 
üretim alanlarında gerçekleştirdikleri proje-
lerini sundu. Bu projeler arasından üç Kaşif 
ve yedi Mucit, olmak üzere toplamda 10 
finalist seçildi. Ayrıca, sene içerisinde gös-
terdikleri performansla “fikir, proje ve hızlı 
uygulama” sayılarında öne çıkan şirketler, 
yarı finalde jürinin oylarıyla “dijitalleşme” 
ve “sürdürülebilirlik” alanlarında en başarı-
lı seçilen projeler ve bu sene çalışmalarıy-
la Bi-Fikir’de en fazla katkı sağlayarak “en 
inovatif” seçilen çalışan da “Başarı Ödülleri” 
kategorisinde değerlendirildi. 

Her dört fikirden biri gerçeğe dönüştü 

Bi-Fikir’in altıncı yılında toplam 5.440 hızlı 
uygulama ve 1.832 proje hayata geçirildi. 
Fikirlerin hayata geçirilme oranında Anado-
lu Grubu genelinde yüzde 23’e ulaşıldı. Yani 
yaklaşık her dört fikirden bir tanesi gerçeğe 
dönüştü. 2015’te Türkiye’de başlatılan ve 
yurtiçinde tüm Anadolu Grubu şirketlerine 
yayılan çalışmalar, önceki senelerde Anado-
lu Efes yurtdışı şirketlerinin ve bu yıl da ilk 
defa, Coca-Cola İçecek yurtdışı operasyon-
larının katılımıyla daha da büyüdü. Bi-Fikir, 
bu sene kurum dışında üniversitelerde de 
faaliyetlerini sürdürdü. Bi-Fikir KAP ile öğ-
rencilerin fikirleri hayata geçirilirken, genç-
lere inovasyona önem veren, teknolojiyi 
kullanan bir ortamda kariyer fırsatı sunuldu. 
İki yılda 155 üniversitenin 249 bölümündeki 
1.330 öğrenciden toplam 596 proje önerisi 
toplandı. 

Tuncay Özilhan
Anadolu Grubu Yönetim Kurulu Başkanı

Hurşit Zorlu
Anadolu Grubu İcra Başkanı 
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“Tribün heyecanına +1 ol”

Türk basketbolunda ilklerin takımı 
Anadolu Efes, marka haline gelen 
maç deneyimini dijital tribünlere ta-
şıyor. Avrupa basketbolunda bir ilk 
olacak “Anadolu Efes Spor Kulübü 
Dijital Tribünü” seyircisiz Turkish Air-
lines EuroLeague maçlarında bas-
ketbolseverlere Sinan Erdem Spor 
Salonu’nda bulunma şansı verecek. 
Anadolu Efes Spor Kulübü Mobil Uy-
gulaması’ndaki ve Instagram he-
sabındaki kampanyalara katılacak 
basketbolseverler; evlerinde maçı 
izlerken aynı zamanda Microsoft 
Teams platformunun “Together” 
özelliği sayesinde dijital tribünde 
de yerlerini alarak takımlarına salon 
içerisinde destek verebilecek. Ana-
dolu Efes Spor Kulübü’nün Dijital Tri-
bün uygulaması, 17 Kasım 2020 Salı 
günü oynanan Anadolu Efes – Ba-
yern Münih karşılaşmasında gerçek-
leştirdi.

Turkish Airlines EuroLeague’de ev sahibi 
olduğu karşılaşmalar öncesinde gerçek-
leştirdiği Anadolu Efes Stüdyo yayınları ile 
basketbolseverlerin evlerine konuk olan 
Anadolu Efes Spor Kulübü, yeni projesi 
Anadolu Efes Spor Kulübü Dijital Tribünü ile 
taraftarlarını mutlu etmeye devam edecek. 

Yaklaşık 200 taraftar Microsoft Teams ile 
salonda olacak

Anadolu Efes Spor Kulübü Mobil Uygula-
ması üzerinden yayınlanacak kampanyaya 
katılacak veya Instagram’da paylaşılacak 
içeriğin altına “Dijital Tribün’de olmalıyım 
çünkü ….” diyerek en yaratıcı sebebi payla-
şan basketbolseverler, beIN Sports ve Mic-
rosoft Teams desteğiyle Anadolu Efes Spor 
Kulübü Dijital Tribünü’nde yer alabilecek.

“Tribün heyecanına +1 olacak” taraftarlar, Anadolu Efes – Bayern Münih karşılaşmasını Mic-
rosoft Teams platformu üzerinden canlı takip ederken aynı zamanda takımlarını jestleri ve 
tezahüratları ile destekledi.

Evlerinden maçı izleyen seyircilerin görüntüleri, Microsoft Teams uygulamasının “Toget-
her” özelliği sayesinde dijital olarak sahadaki taraftar tribünlerine yerleştirilen dev ekranlara 
yansıtıldı.  Özellikle çok sayıda kişinin katıldığı görüntülü toplantılarda dikkatin dağılma-
sını engellemek ve etkileşimi yükseltmek amacıyla pandemi döneminde Microsoft Teams 
uygulamasına eklenmiş bir uygulama olan “Together” özelliği, Türkiye’de ilk kez bir spor 
karşılaşmasında taraftarları dijital olarak tribüne taşımak için kullanıldı.

Anadolu Efes, tüm Fan Club üyelerini Anadolu Efes Spor Kulübü Dijital Tribünü kampanya-
larına katılmaya davet ediyor. 

ANADOLU EFES MICROSOFT TEAMS ILE  
BASKETBOLSEVERLERI DIJITAL TRIBÜNE TAŞIYACAK
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Anadolu Efes, Kamuoyu Aydınlatma Platfor-
mu’na (KAP) 2020 yılının üçüncü çeyrek fi-
nansal sonuçlarını açıkladı. Açıklamaya göre; 
Anadolu Efes bira grubu satış hacmi geçen 
senenin aynı dönemine göre %4,4 oranında 
artarken, içecek grubu hacimleri %1,8 ora-
nında büyüme gösterdi ve ilk yarıda ger-
çekleşen daralmayı büyük ölçüde telafi etti. 
Şirketin konsolide net satış gelirleri üçüncü 
çeyrekte %24 oranında artarak 8,7 milyar TL 
seviyesine ulaştı.  Bira grubunda ise gelirler, 
%18 oranında artış gösterdi ve yaklaşık 3,8 
milyar TL seviyesinde gerçekleşti.

Bira operasyonlarında faaliyet gösterdiği 6 
ülkeden en yüksek hacme sahip olan Rusya, 
bu dönemde sınırlı dış turizm sonucunda 
iç tüketimin artmasıyla çift haneli büyüme 
kaydederken, hacim artışına en fazla katkıyı 
yaptı. Diğer yandan, uluslararası bira ope-
rasyonlarının karlılığı %27 oranında arttı.  

Devam eden zorlu koşullara rağmen, Türki-
ye bira hacimlerinde yılın ilk yarısına göre, 
özellikle Temmuz ve Ağustos aylarında gö-
rülen toparlanma ile birlikte operasyonel 
giderler ve diğer maliyet kalemlerine ilişkin 
alınan tasarruf tedbirleri sayesinde Türkiye 
bira operasyonlarının karlılığı (Faiz, Amortis-
man, Vergi Öncesi Kar-FAVÖK) %21 oranın-
da arttı. Yılın ilk dokuz ayında şirketin (bira 

ANADOLU EFES 3. ÇEYREK KONSOLIDE SONUÇLARINI AÇIKLADI
TÜRKIYE DAHIL 16 ÜLKEDE FAALIYET GÖSTEREN ANADOLU EFES İLK 9 AYDA 

OPERASYONEL KARLILIĞINI %48 ARTIRDI

Türkiye dahil 16 ülkede faaliyet gösteren Anadolu Efes, COVID-19 sebebiyle yeme-içme, eğlen-
ce ve turizm sektöründe yaşanan zorluklara rağmen güçlü üçüncü çeyrek sonuçları açıkladı. 
Bira Grubu Başkanı ve Anadolu Efes CEO’su Can Çaka, operasyonel karlılık artışının yanı sıra, 
maliyetlerin, operasyonel giderlerin ve işletme sermayesinin yönetimine olan disiplinli odak sa-
yesinde 1,9 milyar TL serbest nakit akımı yarattıklarını belirtti. Yılın ilk dokuz ayında şirketin (bira ve 
meşrubat) konsolide vergi öncesi net karı ise 1.881 milyon TL seviyesine ulaştı.

ve meşrubat) konsolide vergi öncesi net karı 
ise 1.881 milyon TL seviyesine ulaştı.

KAP’a yapılan açıklamada en dikkat çeki-
ci sonuçlardan biri serbest nakit akımının 
2020 yılının üçüncü çeyreğinde geçen yılın 
seviyesine göre iki katından fazla artarak 1,9 
milyon TL olarak gerçekleşmesi oldu. 

Anadolu Efes CEO’su Can Çaka, 9 aylık fi-
nansal sonuçlarla ilgili olarak şunları söyledi:

“2020 yılında yaşanılan benzeri görülmemiş 
zorluklara rağmen, gelirlerimizi satış hacmi-
mizin, FAVÖK rakamımızı da gelirlerimizin 

üzerinde artırmayı başardığımız güçlü bir 
çeyrek daha açıkladık. Buna ek olarak; bu 
zorlu şartlar altında karlılığın ciddi oran-
da artırılmasına, maliyetlerin, operasyonel 
giderlerin ve işletme sermayesinin yöne-
timine olan disiplinli odağımız sayesinde 
1,9 milyar TL Serbest Nakit Akımı yaratmış 
olmaktan son derece memnunuz. Yılın en 
önemli çeyreğinde elde ettiğimiz bu güçlü 
sonuçlara rağmen, yılın geri kalanı için ih-
tiyatlılığımızı koruyoruz. Bununla birlikte 
karşılaşabileceğimiz zorluklara hazırlıklıyız, 
değişmekte olan ortama ayak uydurmaya 
ve yeni normalde sürdürülebilir karlı lider-
liğe devam edeceğiz.”
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Türkiye İhracatçılar Meclisi(TİM), Cum-
hurbaşkanı Recep Tayyip Erdoğan’ın 
duyurduğu ekonomi reformu sonrası ih-
racatta yeni bir seferberlik başlattı. TİM 
yeni döneme ilişkin, ihracatın en önemli 
unsurunu oluşturan lojistik konusunda 
Ulaştırma ve Altyapı Bakanı Adil Karais-
mailoğlu ile bir araya geldi. TİM Başkanı 
İsmail Gülle, “İhracat ailesi olarak Cum-
hurbaşkanımızın ekonomide ilan ettiği 
reform süreci kapsamında yeni ihracat 
seferberliği başlattık. 2000 yılında 36 mil-
yon ton olan ihracatımız, 2023 yılında da, 
miktar bazında 200 milyon tona ulaşaca-
ğını öngörüyoruz. Özellikle demiryoluyla 
taşıma kapasitesinin artırılması ve demir-
yolu altyapısının geliştirilmesi noktasın-
da, desteğinize ihtiyacımız var” dedi. 

Bakan Karaismailoğlu, “TİM olarak siz-
ler büyük başarılara imza atıyor, adeta 
bir tarih yazıyorsunuz. TİM’in, ihracatçı-
larımızın sorunlarının çözümüne ve dış 
pazarlarda önlerinin açılmasına yönelik 
çabaları Türkiye ekonomisinin büyümesi-
ne her dönemde büyük katkı sağlamıştır. 
Ülkemizde, 2002 yılında 36 milyar dolar 
olan ihracat miktarı, 2019 yılında 180 mil-
yar doların üzerine çıkmıştır. Ulaştırma ve 
haberleşme hizmetleri için son 18 yılda 
toplam 900 milyar Lira üzerinde yatırım 
yaptık” diye konuştu.

61 ihracatçı birliği, 27 sektörü ile 95 bin 
ihracatçının Türkiye’de tek çatı kuruluşu 
olan Türkiye İhracatçılar Meclisi(TİM), 
Cumhurbaşkanı Recep Tayyip Erdoğan’ın 
duyurduğu ekonomi reformu sonrası ih-
racatta yeni bir seferberlik başlattı. Yeni 

ihracat seferberliği kapsamında TİM Ge-
nişletilmiş Başkanlar Kurulu, TİM Başkanı 
İsmail Gülle’nin ev sahipliğinde T.C. Ulaş-
tırma ve Altyapı Bakanı Adil Karaismai-
loğlu ve Birlik başkanlarının katılımıyla 
gerçekleştirildi. Toplantıda ihracatçıların 
talepleri ve çözüm önerileri dile getirildi.  

“TİM her daim alanında bir kanaat ön-
deri olmuştur”

Konuşmasında TİM’in, ihracatçıların so-
runlarının çözümüne ve dış pazarlarda 
önlerinin açılmasına yönelik çabalarının 
Türkiye ekonomisinin büyümesine her 
dönemde büyük katkı sağladığını dile ge-
tiren Bakan Karaismailoğlu, “Dış ticaretin 
ülkemiz menfaatine uygun olarak geliş-
mesini sağlamak üzere faaliyetlerini ba-
şarı ile sürdüren Türkiye İhracatçılar Mec-
lisi, her daim alanında bir kanaat önderi 
olmuştur. Değerli TİM mensupları sizler 
büyük başarılara imza atıyor, adeta bir ta-
rih yazıyorsunuz TİM’in, ihracatçılarımızın 
sorunlarının çözümüne ve dış pazarlarda 
önlerinin açılmasına yönelik çabaları Tür-
kiye ekonomisinin büyümesine her dö-
nemde büyük katkı sağlamıştır. Nitekim 
hepimizin hizmet ettiği hedef, “gelişmek-
te olan” değil, “gelişmiş” bir ülke olmak 
hedefidir. Ve Sayın Cumhurbaşkanımızın 
da ifade ettiği gibi, Türkiye’nin dünyanın 
en büyük 10 ekonomisi arasında yer al-
masıdır.18 yıllık iktidarlarımız boyunca 
Türkiye’nin her noktasını birbiriyle bağ-
lamak, dahası coğrafyamızı dünyanın ve 
bölgemizin önemli ticaret yollarının ge-
çiş noktası haline getirmek üzere çalıştık. 
Ulaşım modları kadar, haberleşme konu-

sunda da çağın gereklerine uygun bir sis-
tem kurduk” dedi.

“ihracatçılarımızın yanında olmaya de-
vam edeceğiz”

Şu anda da salgın nedeni ile uluslararası 
transit geçişlerde yaşanan sıkıntılardan, 
sınır kapılarındaki uzun bekleyişlerden, 
yetki belgeleri konusunda gümrüklerde 
yaşanan aksaklıklardan haberdar oldukla-
rını belirten Bakan Karaismailoğlu, “Emin 
olmanızı isterim ki, tüm dikkatimizi bu ko-
nuların çözümüne yoğunlaştırdık.Sizlerle 
şimdi yapacağımız görüşmenin, sizlerden 
gelecek talep ve önerileri duymak ve birlikte 
çözüm üretmek hususunda son derece ya-
rarlı olacağına inanıyorum. Ulaştırma ve Alt-
yapı Bakanlığı olarak her daim yatırımları-
mız ile siz değerli ihracatçılarımızın yanında 
olmaya devam edeceğiz. Hayata geçen her 
projemiz ile dış ticaret faaliyetlerimize ivme 
kazandıracak ve ihracatçılarımızın rekabet 
gücünü arttıracağız. Hep birlikte kazanaca-
ğımıza inanıyoruz” diye konuştu.

“18 yılda toplam 900 milyar Lira üzerin-
de yatırım yaptık”

Ulaştırma ve Altyapı Bakanı Adil Karaismai-
loğlu şöyle devam etti: “Geçmişte ihmal edi-
len, göz ardı edilmiş, ertelenmiş ne kadar iş 
varsa hepsine büyük bir hızla ve sahiplen-
me duygusuyla başladık. Çünkü biliyorduk 
ki doğru altyapıyı ve ulaşım sistemini kur-
mazsak, hedeflediğimiz ekonomik ve sosyal 
gelişmeyi yakalamamız mümkün değildi. 
Bölgesel değil, tüm ülke sathında etkisini 
gösterecek bir bütünsel kalkınmaya omuz 
verdik. Ulaştırma ve haberleşme hizmetle-
ri için son 18 yılda toplam 900 milyar Lira 
üzerinde yatırım yaptık. Bir an bile hız kes-
medik. Bugün ben bu konuşmayı yaparken, 
ülke sathında 3000’e yakın aktif şantiyemiz-
de mühendislerimiz, işçilerimiz büyük bir 
emek veriyorlar. Bugün bölünmüş yollarla 
Edirne’den Şanlıurfa’ya kesintisiz seyahat 
imkanımız var. YHT kapsamı her geçen gün 
genişliyor ve Anadolu’ya yayılıyor. Yeni li-
manlar, tersaneler ve çağın gereklerine 
uygun balıkçı barınakları inşa ediyoruz.  
2002’den bu yana havaalanlarımızın sayısı-
nı 22’den 56’ya çıkardık. Avrupa’nın en çok 
noktaya uçan havayollarına sahibiz. Daha 
yaptığımız, yapacağımız pek çok iş var. Bi-
zim de sorumluluğumuz, 18 yıldır süregelen 
bu benzersiz “Ulaşım ve Altyapı Hamlesi”ni 
güçlendirerek geleceğe taşımak. Yani çok, 
etkili ve katma değerli çalışmak.”

“Uzayda da söz sahibi olacağız”

“İşimizi, özetle, yük, insan ve data hareket-
liliği konusunda ulaşım ve haberleşmenin 
tüm modlarında maksimum etki ve verim-

TİM’DEN YENI EKONOMIK REFORMA YENI 
IHRACAT SEFERBERLIĞI
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lilik sağlamak olarak görüyoruz.” diyen Kara-
ismailoğlu şunları söyledi: “Yol, tünel, köprü, 
demiryolu inşaatları kadar akıllı ulaşım uygu-
lamalarını hayata geçirmek ve dijitalleşmenin 
bize sunduğu katma değerden yararlanmak 
için yatırım yapıyoruz. Akıllı otoyollarımızın 
sayısı artarken, demiryolu hizmetlerinde yö-
netim ve hizmet süreçlerinde dijitalleşmeyi 
sağlıyoruz. Diğer yandan haberleşmede uy-
dularımızın sayısını da, yerli ve milli nitelikle-
rini de artırmak istiyoruz. Bu anlamda 2020 
yılı sonunda uzaya göndereceğimiz 5A ve 
devamında 5B, 6A, 6B uydularımızla, uzayda 
da söz sahibi olacağız. Türkiyemiz, değişen 
tedarik zincirleri rotaları nedeniyle kuzey-gü-
ney ve doğu-batı ekseninde bir lojistik hub 
olma fırsatıyla karşı karşıya. Yeni İpek Yo-
lu’nun kalbinde, güçlenen bir coğrafyanın 
merkezindeyiz. Ticari koridorların köprüsü-
yüz.”

“Yakın gelecekte ülkemizin bir lojistik sü-
per güç olması bizim elimizde”

1915 Çanakkale Köprüsü’nün sadece Mar-
mara’da değil, tüm coğrafyamızda kalkın-
mayı ateşleyeceğine vurgu yapan Bakan 
Karaismailoğlu, “Yakın gelecekte ülkemizin 
bir lojistik süper güç olması bizim elimizde. 
18 Mart 2022’de hizmete açacağımız 1915 
Çanakkale Köprüsü örneğinden yola çıkarak 
anlatırsak, dünyaya açılan kapımız ve Türkiye 
ekonomisinin kalbi olan Marmara Bölgesi’n-
de kesintisiz, hızlı ve verimli ulaşımın dön-
güsü 1915 Çanakkale Köprüsü ile tamam-
lanıyor. Dahası Trakya’yı Ege ile bağlayarak, 
aslında, Ege, Akdeniz ve İç Anadolu bölge-
lerimizi Avrupa ile bir kez daha buluştur-
muş oluyoruz. Ege Bölge’miz, zengin tarım 
ürünleri, güçlü sanayisi, eşsiz doğası, tarihi 
ve kültürel değerleriyle Avrupa’ya artık çok 
daha yakın. Yeni yatırımlar, yeni iş alanları, 
istihdam olanakları için gereken canlanmayı 
sağlayacak. Marmaray da bu anlamda çok iyi 
bir örnek. Bugün Asya ve Avrupa arasında 
yük ve yolcu taşıyor ve iki kıtayı ticari olarak 
birbirine tamamlıyor.Özetle kara, hava, deniz 
ve demiryollarında reform niteliği taşıyan 
projelerle ülkemizin her bir noktasını birbiri-
ne yaklaştırırken, Avrasya Bölgesi’nin önemli 
ticaret ve seyahat rotalarını da bağladık.  Av-
rasya Tüneli, Yavuz Sultan Selim Köprüsü, 
Osmangazi Köprüsü, İzmir Otobanı, Kuzey 
Marmara Otoyolu gibi projeler sadece Türki-
ye’yi değil tüm bölgenin ticaret rotalarını hız-
landırmış ve konforlu hale getirmiştir.” dedi.

“İhracat miktarımız 2019 yılında 180 mil-
yar doların üzerine çıktı”

Türkiye’nin 2002 yılında 36 milyar dolar olan 
ihracat miktarının 2019 yılında 180 milyar 
doların üzerine çıktığına dikkat çeken Bakan 
Karaismailoğlu, “Bu yıl tüm dünyaya yayılan 
ve uluslararası ticareti derinden sarsan koro-

na virüs salgınına rağmen ilk 10 ay içerisinde 
135 Milyar dolar üzerinde ihracat yapılmıştır. 
Bu başarılarda hiç şüphesiz 18 yıl önce orta-
ya koyduğumuz ulaşım ve haberleşme viz-
yonumuzun da payı var.  Çünkü ulaştırmaya 
yapılan yatırımlar, üreticilerimizin, sanayici-
lerimizin ürünlerini, yurt içi ve yurt dışındaki 
alıcılara en modern, en hızlı, en güvenli şekil-
de ulaştırması yönünde ciddi katkılar sağla-
maktadır. Tasarruflu bir ulaşım aynı zamanda 
üretim girdisi maliyetlerini de kontrol altına 
almaktadır. Kısacası, güvenli, hızlı ve kolay 
ulaşım; ticaretin, üretimin ve ihracatın en 
önemli bileşenidir” diye konuştu.

“Türkiyemizin istikbali çok parlak”

Karaismailoğlu, “Ülkemizin merkezinde bu-
lunduğu kuzey-güney, doğu-batı eksenli 
yeni ticaret rotaları bizlere oyun kurucu bir 
rol üstlenme fırsatı tanımaktadır. Bu yüz-
den ekonomi alanında koyduğumuz büyük 
hedeflerimize destek olacak ulaştırma ve 
haberleşme hamlelerimizi de en seri şekil-
de tamamlamak durumundayız. Böylelikle, 
bölgemizde bir lojistik süper güç olmamız ve 
Yeni İpek Yolu’nun kalbinde yer alan coğraf-
yamızla dünya ticaretine hükmeden bir ko-
numa gelmemiz an meselesi olacaktır. Önü-
müze çıkacak bu fırsatlara eksiksiz bir şekilde 
hazır olmamız gerektiğini çok iyi biliyoruz. 
Ancak hepsinden önemli ve her şeyin üzerin-
de bir değer var ki o olmazsa hedeflerimize 
ulaşamayız. Bu değer birlik ve beraberliği-
mizdir. Hem duyguda hem de akılda birlik. 
Tek bir üst akıl gibi, ülkemizin geleceğini 
birlikte projelendirmek, sürekli fikir alışverişi 
yapmak, her daim el ele, gönül gönüle ça-
lışmak durumundayız. Zira, kaybedecek tek 
bir günümüz yok. Biz, Ulaştırma ve Altyapı 
Bakanlığı olarak kıymetli ihracatçılarımızdan 
gelecek, her çağrıya, her ortak çalışma dave-
tine koşa koşa geleceğimizin sözünü bugün-
den veriyoruz” şeklinde konuştu.

Başkan Gülle: İhracatın, 200 milyon tona 
ulaşacağını öngörüyoruz

Toplantının açılışında konuşan TiM Başkanı 
İsmail Gülle, 2000 yılından bu yana tutar ba-
zında ihracatta rekor artışlar yaşanırken, to-
naj bazında da ihracatın katlandığını söyledi. 
2000 yılında 36 milyon ton olan ihracatımızın 
2019’da ise 146 milyon tona ulaştığını belir-
ten Gülle, “2023 yılında da, miktar bazında 
ihracatın, 200 milyon tona ulaşacağını ön-
görüyoruz. Gelişen ihracatımızla, doğal ola-
rak lojistik ihtiyacı da artmakta. Rakip ülkeler 
bütün stratejisini bunun üzerine kuruyor. 
Örneğin Çin, kuşak yol projesinde devreye 
aldığı tren yoluyla dünyanın dört bir yanına 
ürünlerini 15 günde ulaştırırken, biz henüz 2 
bin- 3 bin kilometre ötedeki, Avrupa ülkeleri-
ne, 1 haftadan kısa sürede ürünlerimiz ulaştı-
ramıyoruz. Bu yüzden Avrupa Birliği’ne daha 

hızlı, daha ucuz taşıma yapabilmemiz büyük 
önem arz ediyor” diye konuştu.

Artan hacimden dolayı, Avrupa’ya açılan sı-
nır kapılarında kimi zaman, ciddi yoğunluklar 
yaşandığını dile getiren Gülle, “Ülkemiz ihra-
catının temsilcileri sorunları yerinde gözlem-
lemek adına, Kapıkule ve Hamzabeyli Sınır 
kapılarına bir ziyaret gerçekleştirdik. Gördük 
ki, yoğunluğun aşılması adına, bu kapılar 
üzerinden karayoluyla ihracat yapan firma-
larımızın demiryolu ve denizyoluyla ürünleri-
ni ihraç edebileceği bir altyapının kurulması, 
yoğunluğun azalmasına büyük katkı sağla-
yacak. Artık denizyolu ve demiryolunun, ih-
racatımızda çok daha öne çıkması gerekiyor. 
İhracatımızda demiryolu ve denizyolunun 
ağırlığının artması, bilhassa Avrupa’nın Yeşil 
Mutabakat ve Sıfır Emisyon hedefi gibi, önü-
müze koyduğu ticari bariyerlere takılmadan 
ihracatımızı gerçekleştirmemiz noktasında, 
büyük kolaylık sağlayacaktır” şeklinde ko-
nuştu. 

Demir yolunun payı % 0,8

İsmail Gülle, lojistikte demiryolu ve havayo-
lunun ağırlığının hızlı bir şekilde artırılması 
gerektiğini belirtti. Gülle, “2019 yılı toplam 
ihracatında, havayolu taşımacılığı % 8,2, 
demiryolu taşımacılığı ise sadece % 0,8 
seviyesinde. Havayolu taşımacılığının ihra-
cat taşımacılığının içindeki payında, önceki 
yıllara göre düşüş, demiryolunda ise sabit 
kalan bir grafik oluşmuş durumda.  Özellik-
le demiryoluyla taşıma kapasitesinin artırıl-
ması ve demiryolu altyapısının geliştirilmesi 
noktasında, desteğinize ihtiyacımız var. Lo-
jistiği maliyet, güvenlik ve hız bakımından 
kolaylaştıracak demiryolu projelerine ya-
pılacak yatırımlar, ülkemizi güçlü yarınlara 
taşıyacaktır” dedi. 

İhracatçı İzmir’den Ro-Ro seferlerinin 
başlamasını bekliyor

Denizyolu taşımacılığındaki kazanımlardan 
son derece memnun olduklarını ifade eden 
Gülle şunları söyledi: “OSB alanlarının ve 
Limanların demir yolu ağlarına bağlanma-
sına dair Bakanlığımızın açıklamış olduğu-
nuz projeleri gönülden destekliyoruz. Tür-
kiye’nin ihracatında denizyolu taşımacılığı, 
2014’te % 53,4 iken 2019 yılında % 60,3’e 
çıktı. Bununla birlikte Denizyolu ile olan 
ihracatımızın, toplam taşımalarımızdaki 
payının artırılmasının bir yolu da Ro-Ro ta-
şımacılığının yaygınlaştırılması. Varış liman-
larından sonraki rotalar için zincirin hızlı 
bir şekilde akmasını sağlayan Ro-Ro, ihra-
catçılarımıza önemli bir esneklik ve maliyet 
avantajı sağlıyor. Özellikle Alsancak lima-
nında Ro-Ro seferlerine tekrar başlanması 
için gerekli işlemlerin hızla tamamlanmasını 
bekliyoruz” 
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Boyner, toplam 9 mağazayla hizmet verdiği 
İzmir’de medya mensuplarıyla buluştu. Boy-
ner Büyük Mağazacılık Pazarlama ve Marka 
Yönetimi Genel Müdür Yardımcısı Nurçin 
Koçoğlu ve Satış Genel Müdür Yardımcısı 
Hasan Şimşek'in ev sahipliği yaptığı toplan-
tı, Boyner Hilltown Karşıyaka'da düzenlendi. 
Boyner yöneticileri toplantıda, pandemi 
döneminde perakende sektöründe yaşa-
nan değişimler, güvenli alışveriş konsepti 
kapsamında mağazalarda alınan hijyen ön-
lemleri, perakende sektörüne ayrı bir soluk 
getirecek yenilikçi hizmetler ve Boyner’in İz-
mir ekonomisine sağladığı katkılar hakkında 
bilgiler paylaştı.

Dünyada ve Türkiye’de pek çok değişimin 
yaşandığı pandemi döneminde, perakende 
sektörünün de önemli bir sınavdan geçti-
ğini vurgulayan Nurçin Koçoğlu, Boyner’in 
19 Mart’ta koronavirüs salgınının yavaşla-
tılmasına destek olmak amacıyla mağazala-
rını kapatan ilk markalardan biri olduğunu 
söyledi. Normalleşme sürecinin başladığı 
Haziran ayında üst düzey hijyen önlemleri 
ile mağazalarını yeniden hizmete açtıklarını 
belirten Koçoğlu, Boyner’in güvenli alışveriş 
konusunda mağazalarında alınan önlemleri 
şöyle anlattı: 

“Mağazalarımızda hijyen önlemlerini en 
üst seviyede uyguluyoruz”

“Müşterilerimizin güvenle alışveriş yapabil-

BOYNER’DEN PERAKENDE SEKTÖRÜNE AYRI BİR SOLUK 
GETİRECEK YENİLİKÇİ HİZMETLER

mesi için mağazalarımızda Sağlık Bakan-
lığı’nın belirlediği tedbirlerin de ötesinde 
önlemler uyguluyoruz. Mağaza girişlerinde-
ki sensörler sayesinde içerideki müşteri yo-
ğunluğunu kontrol ediyor, fiziksel mesafeyi 
gözetecek şekilde belirli sayıda müşterimizi 
mağazalarımızda ağırlıyoruz. Kabinlerimiz-
de özel bir dezenfeksiyon sistemi yer alıyor. 
Müşterilerimiz kabine girmeden, tek bir bu-
tona basarak kabini dezenfekte edebiliyor. 
Kabinlerde müşterilerimizin denediği ürün-
leri 70 derece buhar ile sterilize ediyor, ste-
rilizasyon işlemi sonrasında özel bir kabinde 
24 saat beklettikten sonra standa alıyoruz. 
Ayakkabı deneme alanında ise müşterile-
re tek kullanımlık çoraplar veriyoruz. Alın-
mayan ayakkabılara buhar ile sterilizasyon 
işlemi uyguluyoruz. Kasada müşterilerimizi 
temassız ödemeye yönlendirirken, faturaları 
SMS ile gönderiyoruz.  Sağlık ve ateş duru-
munu düzenli olarak kontrol ettiğimiz tüm 
personelimiz çalışma saatleri boyunca mas-
keli olarak hizmet veriyor. Tüm personel sık 
sık ellerine dezenfektan uyguluyor, ayrıca 
kullandıkları maskeler yenileri ile değiştiri-
liyor.”

“36 ilde 104 mağaza ile hizmet veriyo-
ruz”

Toplantıda Boyner’in mağaza yatırımları ile 
bilgiler veren Satış Genel Müdür Yardımcısı 
Hasan Şimşek, Boyner’in 36 ilde toplam 104 
mağaza ve 270 bin metrekareye ulaşan satış 

alanı ile perakende sektörünün lider marka-
sı olduğunu belirtti. Hasan Şimşek, 8 farklı 
kategoride, 700’e yakın markayı müşteri-
lerle buluşturduklarını, sezonda 20 milyon, 
yılda 40 milyon ürün sattıklarını ifade etti. 

“2021’de 5 yeni mağaza açmayı hedefli-
yoruz”

Pandemi döneminde de yeni mağaza yatı-
rımlarına devam ettiklerini söyleyen Hasan 
Şimşek son mağazalarını Point Bornova’da 
açtıklarını belirterek sözlerine şöyle devam 
etti: "Müşterilerimizin mutluluğunu ve bek-
lentilerini göz önüne alarak yenilikçi bir 
bakış açısıyla tasarladığımız Point Bornova 
mağazamızla aynı zamanda, pandemi dö-
neminde sektöre ve tüm paydaşlarımıza 
umut vermeyi, moral ve motivasyon sağla-
mayı amaçladık. Point Bornova mağazamız-
da müşterilerimize en sevilen markalardan 
çok sayıda seçeneği ayrıcalıklı, keyifli ve 
konforlu bir ortamda sunarken, alışveriş 
yorgunluğunu atabilmeleri bir dinleme ala-
nına da yer verdik. Yeni nesil bakış açısıyla 
tasarladığımız mağazalarımızda; ücretsiz 
wi-fi hizmeti, telefon şarj noktaları gibi ince 
detayların yanı sıra kafe bölümü, langırt 
gibi oyun köşeleri, çocuk oyun alanları da 
bulunuyor. Yeni nesil mağazalarımızın daha 
sıcak ve samimi bir yapısı olmasından dolayı 
müşterilerimiz mağaza içinde yüzde 25 ora-
nında daha fazla vakit geçiriyor. 2021 yılın-
da da  yatırımlarımızı hayata geçirmeye ve 
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yeni nesil mağazacılık konseptimizle 5 yeni 
mağaza açmaya devam edeceğiz.”

“İzmir en çok mağazamız olan 2. ilimiz, 
İzmir ile birlikte büyüyoruz”

Hasan Şimşek, Türkiye’nin üçüncü büyük 
şehri olan İzmir'in Boyner’in ekosisteminde 
çok önemli bir yere sahip olduğunu belirte-
rek sözlerine şöyle devam etti: "Boyner ola-
rak İzmir’deki varlığımızın kökleri 1999’da 
açılan Çiğli Kipa mağazasına kadar uzanıyor. 
Uzun yıllardır İzmir’deyiz ve İzmir'le birlikte 
büyüyoruz. İstanbul'dan sonra 9 mağaza 
ile en çok hizmet verdiğimiz İzmir'deki ma-
ğazalarımızda 500 kişiyi istihdam ediyoruz. 
Bugün sizleri ağırladığımız ve yeni mağaza 
konseptinde açtığımız Boyner Hilltown ma-
ğazamızın yanı sıra Boyner Balçova Kipa, 
Boyner Çiğli Kipa, Boyner İzmir Point Borno-
va, Boyner Outlet Westpark, Boyner Outlet 
Park Bornova, Boyner Outlet Selway, Boyner 
Sports Mavibahçe ve YKM İzmir mağazala-
rımız bulunuyor. İzmir mağazalarımızda yıl-
da 2 milyonun üzerinde kişiyi ağırlıyor, yılda 
1 milyona yakın ürün satıyoruz.  

Ülkemizin değerlerine sahip çıkıyor ve 
bu değerleri yaşatmak istiyoruz

Sektöründe öncü uygulamaları ile bilinen 
Boyner’in pandemi döneminde de yenilik-
çi stratejisini sürdürdüğünü belirten Nurçin 
Koçoğlu, yeni marka yolculuğunu, beğe-
niyle karşılanan Bizim Tarzımız Güzel ileti-
şim kampanyası ile başlattıklarını söyledi. 
Koçoğlu şöyle devam etti: “Yeni iletişim 
kampanyamızda tüm Türkiye’yi ve değerle-
rimizi, ortak özelliklerimizi kucaklamak iste-
dik. Sahip olduğumuz bu değerlere, renkli-
liğe, çeşitliliğe ve iyilikseverliğe ayna tuttuk. 
İnsanımızın ortak duygularını ve özelliklerini 
güncel bir bakış açısıyla yorumladık, moda 
ile iddialı bir şekilde harmanladık. Bundan 
sonraki süreçte de yerel değerlerimizi sa-
hiplenmeye, gündemde tutmaya ve müş-
terilerimizle buluşturmaya devam edeceğiz. 
Unutulmaya yüz tutmuş yerel zanaatkarları 
gün yüzüne çıkartmak ve bunları müşteri-
lerimizle buluşturmak bu projelerimizden 
biri.”

Pandemide hayata değer katan yenilikçi 
hizmetler

Pandemide müşterilerin iç görülerinden ha-
reketle birçok yeni proje hayata geçirdikle-
rini belirten Koçoğlu sözlerine şöyle devam 
etti: “Sektörde bir ilk olan arabaya teslimat 
hizmetimizle, internetten yapılan alışveriş-
lerde kargo seçeneği yerine, AVM otopar-
kında arabaya servis seçeneğini sunuyoruz. 
Pandemi sonrası özellikle alışveriş merkez-
leri gibi kalabalık alanlara girmeye çekinen 
ya da sabit adreste bulunmadığı için e-tica-

ret siparişlerini mağazamızdan teslim alan 
müşterilerimiz bu servisimizden yoğun ola-
rak yararlanıyor. 

Müşterilerin en çok istediği özelliklerden 
biri olan online alışverişte ‘Kapıda Nakit 
Ödeme’ hizmetine de başladıklarını ifade 
eden Koçoğlu:  “Online alışverişte internet 
üzerinden ödeme yapmayı tercih etmeyen 
tüketicilerimiz, Kapıda Nakit Ödeme’ hiz-
metimiz ile kargodan paketlerini teslim alır-
ken ürün bedelini nakit olarak ödeyebiliyor. 
Boyner olarak müşterilerimize hayatı kolay-
laştıran farklı servisler de sunmaya başla-
dık. Kuru temizleme, ütü, sneaker temizliği 
gibi hizmetleri tek çatı altında üstelik özel 
avantajlarla sunuyoruz. Müşterilerimizin 
hayatlarını kolaylaştıracak bu yeni hizmet-
lerimiz, İstanbul’daki tüm mağazalarımızda 
başladı. Kısa sürede İzmir’de ve diğer illerde 
de müşterilerimiz bu hizmetlerden yararlan-
ma fırsatı bulacak. Ayrıca kozmetik uzman-
larımız ile müşterilerimizi görüntülü olarak 
buluşturacağımız ‘Görüntülü Kozmetik Alış-
verişi Hizmeti’, binlerce marka ve ürün ara-
sında online hediye seçiminde müşterilere 
yardımcı olacak ‘Hediye Rehberi Uygula-
ması’ ve alışveriş sonrasında AVM’de dolaş-
mak, kahve içmek veya bir restorana gitmek 
isteyen müşterilerimizin alışveriş poşetlerini 
geçici olarak bırakabileceği ‘Akıllı Dolaplar’ 
da çok yakında müşterilerimizle buluştura-
cağımız diğer hizmetlerimiz.” dedi.

“Boyner Express ile kapıya teslimat hiz-
metine yeni bir soluk getireceğiz” 

Nurçin Koçoğlu, Boyner'in lojistik ve hızlı 
teslimat işine yatırım yaparak Boyner Exp-
ress ile kapıya teslimat ağını kurduğunu 
söyledi. Pandemi döneminde müşterilerin 
yoğun olarak tercih ettiği ve payı iyice ar-
tan kapıya teslimat hizmetine yeni bir so-
luk getirmek üzere yola çıktıklarını belirten 
Koçoğlu sözlerine şöyle devam etti: “Kendi 
dağıtım operasyonumuz Boyner Express’in 
katacağı güçle müşterilerimiz hızlı, pratik, 
hayat kolaylaştıran bir online alışveriş dene-
yimi yaşayabilecek. boyner.com.tr ve Mor-
hipo’dan yapılan internet siparişlerindeki 
standart teslimat seçeneklerine ek olarak, 
aynı gün veya ertesi gün istenen saatte tes-
limat, akşam saatlerinde, pazar günü kapıya 
teslimat gibi yenilikçi seçenekler olacak. Ay-
rıca “kolay iade, kapıda ödeme ve canlı ta-
kip” gibi özelliklere hızlı, kolay ve rahat alış-
verişi müşterilerle buluşturacağız. Boyner 
Express'in dikkat çeken en önemli unsurlar-
dan biri de kadın teslimat görevlileri olacak.  
Boyner’in yeni hizmeti depo, nakliye ve tes-
limat aşamalarında en az %60 kadın çalışan 
prensibiyle çalışacak. Kadın sürücüler, kadın 
kuryeler ve depo çalışanlarıyla erkek işi ola-
rak görülen lojistik ve teslimat işine yeni bir 
hizmet yaklaşımı ve yeni bir soluk getirmeyi 

hedefliyoruz. Boyner Express’i ilk etapta İs-
tanbul’da devreye aldık, kısa süre içinde İz-
mir, Ankara, Kocaeli ve Bursa ile başlayarak 
tüm Türkiye’ye yaygınlaştıracağız.

Lee Cooper ile yaptığımız kapsül koleksi-
yon 20 bin pet şişenin ipliğe dönüştürül-
mesiyle tasarlandı

Konuşmasında ayrıca moda dünyasının 
doğa, çevre ve sürdürülebilirlik odaklı yeni-
den şekillendiğini ifade eden Nurçin Koçoğ-
lu, pandeminin bu trendi hızlandırdığını be-
lirtti. Boyner’in, doğaya ve çevreye duyarlı 
bir marka olduğunu vurgulan Koçoğlu, Lee 
Cooper ile yaptıkları çevreci kapsül kolek-
siyonun detaylarını şöyle anlattı: "Lee Co-
oper’ın REPREVE® iplik kullanarak ve daha 
az su tüketimi ile oluşturduğu doğa dostu 
kapsül koleksiyonunu, yalnızca Boyner ma-
ğazalarında ve boyner.com.tr’de müşteri-
lerle buluşturuyoruz. Denim ağırlıklı kolek-
siyonun hammaddesini, doğanın ekolojik 
dengesine zarar veren plastik atıkların geri 
dönüşüm işlemiyle elde edilen REPREVE® 
iplikleri oluşturuyor. Yaklaşık 20 bin adet 
pet şişenin REPREVE® bir içeriğe dönüştü-
rülmesiyle hazırlanan koleksiyonun üretim 
aşamasında, yüzde 45 daha az enerji ve yüz-
de 20 daha az su tüketimi yapıldı. Gaz emis-
yonu ise yüzde 30 azaldı. Başka bir ifade ile 
264.000 litre su tasarrufu yapılırken, CO2 
salınımında 33.400 kg azalma sağlandı." 
Nurçin Koçoğlu, organik tekstilden vegan 
ürünlere, hayvanlar üstünde test edilmemiş 
kozmetik ürünlerinden doğa dostu ürünlere 
kadar yaşama değer katacak birçok ürünü 
yeni oluşturdukları Boyner LiveWell katego-
risi altında müşterilerle buluşturacaklarını 
da sözlerine ekledi.  
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Covid-19 pandemisiyle birlikte tüm dünya-
da tüketici harcamalarının durağanlaştığını, 
buna karşılık E-Ticaret’in ciddi bir ivme ka-
zandığını belirten Nielsen E-Ticaret Asya Li-
deri Ji Hyuk Park, Yeni Normal’de kazanmak 
için E-Ticaret stratejilerinin tekrar şekillendi-
rilmesi gerektiğinin altını çizdi. 

Tüketici tercihinin online’a yönelmesiyle 
birlikte pandemi sürecinde tüm dünyada 
E-Ticaret’in önemli bir gelişim içinde oldu-
ğunu söyleyen Ji Hyuk Park, bu büyüme dö-
nemini karlı bir şekilde değerlendirmek is-
teyen tüm oyuncuların stratejilerini gözden 
geçirmeleri gerektiğini belirtti.

Temel stratejinin trafik, geri dönüş oranı ve 
sepet büyüklüğü faktörlerinde kazanmak 
olduğunu belirten Didem Şekerel Erdoğan 
ve Ji Hyuk Park, bu eksende 6 başlık olarak 
şunları sıraladı: Tüketici davranışları ekse-
ninde kategorilerin yeniden tanımlanması; 
iletişim için gelişen dijital kanallar üzerine 

Alkaş tarafından düzenlenen ve Digital Network Alkaş’ta gerçekleşen FutureCommer-
ce360’ta, Yeni Normal’in başarılı E-Ticaret stratejileri üzerine içgörülerini paylaşan Nielsen 

E-Ticaret Asya Lideri Ji Hyuk Park ve Nielsen APAC EEMEA Türkiye Analitik Danışmanlık 
Kıdemli Başkan Yardımcısı Didem Şekerel Erdoğan, E-Ticaret alanında analitik çalışmaların 

önemini vurguladılar. 

GLOBAL E-TICARET TRENDLERI: 
YENI NORMALE DAIR ÖNGÖRÜLER

Didem Şekerel Erdoğan
Nielsen APAC EEMEA Türkiye Analitik 
Danışmanlık Kıdemli Başkan Yardımcısı
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yoğunlaşılması (sosyal medya, Youtube 
vb.); tüketici için birim fiyatın daha şeffaf 
hale getirilmesi; canlı yayında satış (live 
streaming); gelişen ürün-fiyat tercihleri 
ekseninde asortman (premium ürünler 
vb.) ve online’a/üyeliğe özel ürün asort-
manı oluşturmak. 

Nielsen içgörülerine göre E-Ticaret geli-
şiminin tüm dünyada en ileri aşamalarını 
yaşamakta olan Çin ve Kore pazarlarından 
zengin örnekler paylaşan Ji Hyuk Park, bu 
içgörülerin gelişen diğer pazarlar için de 
ışık tutacağının altını çizdi. 

FutureCommerce360’ta konuşan Nielsen 
APAC EEMEA Türkiye Analitik Danışmanlık 
Kıdemli Başkan Yardımcısı Didem Şekerel 
Erdoğan “Nielsen’in verilerine göre, Tür-
kiye’de pandemi öncesi dönemde de hızlı 
olan online FMCG büyümesi, pandemi ve 
Yeni Normal’de adeta uçuşa geçti. Pan-
demi öncesi %57 olan online FMCG bü-
yümesi, Covid-19 döneminde %159, Yeni 
Normal’de ise %130 olarak gerçekleşti. 
Avrupa’da ise bu oran, pandemi öncesi 
%9 seviyelerinde iken Covid-19 dönemin-
de %65, Yeni Normal’de ise %46 şeklinde 
oldu. Bu da söz konusu süreçte ülkemiz-

de online FMCG büyümesinin Avrupa’nın 
çok daha üzerinde seyrettiğini gösteriyor.” 
dedi. 

Didem Şekerel Erdoğan “Yeni Normal’de 
en hızlı büyüyen online FMCG kategorile-
ri ağda ve tüy dökücüler, saç boyası, çay, 
hazır kahve, saç kremi, diş macunu, Türk 
kahvesi, hamile & emziren ek besinleri, 
hijyenik pedler ve çamaşır suyu oldu. En 
hızlı büyümeyi gösteren ağda ve tüy dö-
kücülerde pandemi öncesi %53 olan on-
line satış cirosu büyümesi, Covid-19 dö-
neminde %670’e yükselirken, Yeni Normal 
döneminde ise %351 oldu. Büyüyen 10 
kategoriden 3’ünün gıda kategorisi olması 
ise dikkat çekti.” açıklamasını yaptı.  

Global pazarlarda Covid-19 pandemisiyle 
birlikte FMCG pazarı içinde E-Ticaret pay-
larının ciddi bir artış kaydettiğine dikkat 
çeken Didem Şekerel Erdoğan; E-Ticaret 
payının pandemi öncesi dönemle kıyas-
landığında ABD’de 6 puan artışla %15’e, 
Meksika’da 9 puan artışla %12’ye, Birle-
şik Krallık’ta 7 puan artışla %13’e, Çin’de 
5 puan artışla %30’a ve Kore’de 4 puan 
artışla %22’ye yükseldiğini belirtti. Türkiye 
pazarında da ivmeli artış trendinin görül-

düğünü belirten Didem Şekerel Erdoğan, 
FMCG pazarı içindeki E-Ticaret payının 2 
puan artışla %4’e yükseldiğini paylaştı. 

Perakendeci Analitiği çalışmalarının off-
line’da olduğu kadar online kanalda da 
önem taşıdığına dikkat çekerek devam 
eden Didem Şekerel Erdoğan, online pe-
rakendecilerin stratejilerini kurarken Pe-
rakendeci Analitiği boyutundan daha çok 
yararlanmalarının önemini vurguladı.  

Online tüketici davranışlarıyla ilgili çarpıcı 
içgörüler paylaşan Didem Şekerel Erdo-
ğan, offline kanala nazaran online’daki 
fiyat hassasiyetinin çok daha yüksek ol-
duğunu; tüketicilerin aynı ürün için online 
kanalda daha az fiyat ödeme eğiliminde 
olduklarını ve tüketicilerin online’da daha 
büyük gramajlı ürünleri tercih ettiğini be-
lirtti. 

Tüm bu farklılıkların karlı bir şekilde de-
ğerlendirilmesi için Perakendeci Analitiği 
çalışmalarının yapılması gerektiğini be-
lirten Didem Şekerel Erdoğan, E-Ticaret 
kanalının sunduğu kolaylık, güvenlik vb. 
diğer faydaların da sürekli biçimde vurgu-
lanması gerektiğinin altını çizdi. 

GLOBAL E-TICARET TRENDLERI: 
YENI NORMALE DAIR ÖNGÖRÜLER
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TEPE 
NAUTILUS’TA 
ÜCRETSIZ 
BISIKLET TAMIR 
İSTASYONU 
KURULDU
Tepe Nautilus, bisiklet kullanan 
ziyaretçileri için Decathlon Bisik-
let Tamir ve Bakım İstasyonu’yla 
ücretsiz hizmet vermeye başladı. 
Bisiklet tamiri için tüm teknik ekip-
manların bulunduğu istasyon-
da bisikletlilerin yanı sıra engelli 
bireylerin arabaları ve bebek 
arabalarının da tamiri yapılabi-
lecek. Decathlon’un Türkiye’de 
ilk kez hayata geçirdiği alışveriş 
otomatı da Tepe Nautilus ziya-
retçilerini bekliyor. 

Tepe Nautilus, bisiklet kullanıcısının ken-
di bisikletini kolay bir şekilde tamir etmesi 
ve bakımını yapması için Decathlon Bisiklet 
Tamir ve Bakım İstasyonu’nu hizmete açtı.  
Tepe Nautilus’ta kurulan istasyon alanında 
tamir için gerekli olan alyan seti, anahtar ta-
kımı, tornavida takımı, lastik söküp takmak 
için tekerlek levyeleri, çift başlıklı göstergeli 
lastik şişirme pompası ve bisiklet kullanımı-
na uygun pedal anahtarı bulunuyor. 

İstasyon alanında sadece bisikletler değil, 
engelli bireylerin arabaları ve bebek araba-
ları da tamir edilebiliyor. Bisiklet sürücüleri-
nin ücretsiz olarak kullanabileceği istasyon 
sayesinde gün içerisinde yaşanan teknik ak-
saklıklar anında çözülebilecek. 

Türkiye’de ilk kez Tepe Nautilus’ta

Decathlon’un Türkiye’de ilk kez gerçekleştirdiği otomat alışveriş sistemi de Tepe Nautilus’ta 
sporseverlerin hizmetine sunulacak. Tenis topu, esneme bandı, spor ipi ve kamp aksesu-
arları gibi spor malzemelerini sporseverler otomat üzerinden kredi kartı ile hızlıca satın 
alabilecek.
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İzmir’de 30 Ekim’de meydana gelen 6.6’lık depremin et-
kileri devam ediyor. Başta İzmir ve İstanbul olmak üzere 
evlerinin sağlamlığını sorgulayan insanlar, depreme daya-
nıklı evlere taşınıyor.

Eskiden altında market, spor salonu, mağaza, cafe gibi iş 
yerlerinin bulunması binanın değerini artıran bir özellik-
ken artık bu binalar tercih edilmiyor. Bunda İzmir’de yıkı-
lan binalardan bazılarının iş yeri yapmak için kolonlarının 
kesilmesinin ortaya çıkması etkili oldu.

Öncelik depreme dayanıklı olması

İstanbul Teknik Üniversitesi Jeofizik Mühendisliği mezunu 
olan ve gayrimenkul danışmanlığı yapan Evrim Kırmızıtaş 
Başaran, “Özellikle depremler sonrasında evinin güvenli 
olmadığını düşünenler yeni ev arayışlarına giriyorlar. İzmir 
Depremi’nden sonra da insanlar, depremle tekrardan yüz-
leşti” dedi. Son günlerde ev arayan danışmanlarının arttı-
ğını belirten Başaran, “Yeni ev arayışlarında normalde evin 
konumu, oda sayısı, sahip olduğu sosyal olanaklar ilk akla 
gelen özelliklerdi ancak şimdi ev depreme dayanıklı olsun 
isteniyor” diye konuştu.

Eskiden avantajdı

Evrim Kırmızıtaş Başaran’ın verdiği bilgilere göre ev sahibi 
olmak isteyenlerin dikkat ettiği konulardan biri de evleri-
nin altında iş yeri olup olmaması. Eskiden altında market, 
spor salonu, manav, kafe gibi iş yerlerinin olması binanın 
değerini artıran, insanların tercihlerini olumlu yönde de-
ğiştiren özellikler olduğunu belirten Başaran, “Ancak dep-
remden sonra bu görüş değişti. Çünkü gördük ki İzmir’de 
yıkılan bazı binaların altına yapılan iş yerleri, mekânlarını 
büyütmek için kolonları kesmiş. Bu da üzücü sonuçlara 
neden oldu” dedi.

Binayı inceleyin

Altında iş yeri olan her binanın aynı durumda olmayacağı-
na dikkat çeken Başaran, “Bir binanın altında iş yeri olması 
o binanın illa ki sağlam olmadığı anlamına gelmiyor. Eğer 
ev sahibi olmak isteyenlerin taşınacağı bina için böyle bir 
endişesi varsa binanın deprem yönetmeliğine uygunlu-
ğuna dikkat etmeli. Zemin etüd raporu, dış görünümdeki 
çatlaklar, daire ve binaya yapılan müdahaleler, kolon ve 
kirişlerde değişim incelenen diğer konular” diye konuştu.

ALTINDA IŞ YERI OLAN EVLER ARTIK 
TERCIH EDILMIYOR

Evrim Kırmızıtaş Başaran
Gayrimenkul Danışmanı
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Fırat ÇAPKIN
Eğitmen I Yazar I Konuşmacı

ÇatışMA / Anlaş

Çok değerli Mall and Motto  okuyucuları 
hepinize merhaba!

Covid19 döneminde çok sıklıkla karşılaş-
tığım, bir çok müşterimin özellikle  arayıp 
bilgi almak istediği konulardan birisi olan 
“Çatışma Yönetimi” konusundaki düşünce-
lerimi sizlerle paylaşmak istiyorum: 

Dünyada yaşanan salgın hastalık nedeni ile 
herkesin psikolojik olarak dalgalanmalar 
yaşadığına hep birlikte şahit oluyoruz. Ça-
tışmaları çoğu zaman kontrol edebildiğinizi 
düşünseniz de aslında arka planda bir o ka-
dar da kontrolden çıkan çatışmalar yaşanı-
yor. 

Çatışmaları etkili bir şekilde yönetmek ve 
kontrol altında tutmak için sizlere yardımcı 
olacak birkaç önemli bilgiyi paylaşmak is-
tiyorum. Evet eğer hazırsanız çayınızı veya 
kahvenizi hazırlayın,  bir yudum alın ve 
zevkle okumaya başlayın :

Çatışma Nedir? 

İnsanlar bir araya geldiklerinde herhangi bir 
konuda uyuşmazlık ve anlaşmazlık yaşadık-
larında ortaya çıkan duruma çatışma denir. 
Yani fikir ayrılıkları vardır. 

Şöyle de düşünebilirsiniz : Mağazalarınız 
açık olduğu zamanlarda mağazalarınızdan 
içeriye girip alışveriş yapmak isteyen müş-
teriniz ve siz veya ekibinizden bir arkadaşı-
nız ve mağaza yöneticisi veya şirket sahibi 
olarak siz herhangi bir şekilde çalışanlarınız 
ile o gün bir uyuşmazlık yani frekans uyuş-
mazlığı yaşayabilirsiniz.

Çünkü her birimiz insanız ve neyi ne zaman 
hangi şartlarda göğüsleyebileceğimizi her 
zaman çok net belirleyemeyebiliriz. Bu ne-
denle karşı karşıya geldiğiniz insanlarla bu 
tarz uyuşmazlıklar olduğunda lütfen önce-
likle karşı tarafın davranışını analiz etmeye 
çalışın.  

Sakin mi? Heyecanlı mı? Agresif mi? ya da 
tamamen dürtüleri ile mi harekete geçiyor 
yoksa stratejik düşünmeye yatkınlığı var mı? 

Analizci mi? Sonuç odaklı mı? Dışa dönük 
mü?  Cana yakın mı?  gibi kriterleri hızlıca 
bir gözden geçirin. 

Çatışma anında her birisinin ağırlıklı olarak 
duyabileceğiz ve hiç duyabileceği ve duya-
mayacağı yaklaşımları vardır. Gelin bu yak-
laşımlara birlikte ve hızlıca inceleyelim : 

Analizci olan biri ağırlıklı olarak detaylarla 
ilgili bilgi almadan sizlerle kolay kolay aynı 
frekansa gelmez. 

Yönlendiren olan biri ağırlıklı olarak sonuç-
ları duymadan aynı frekansa gelmez.

Dışa vuran biri aynı şekilde güncel olayları 
konuşmak yerine çok detaylı bilgiler gerek-
tiren olayları konuştuğumuzda yine sizinle 
aynı frekansa gelmez. 

Cana yakın olan biri de duygularına hitap 
etmediğiniz sürece, sosyal hayattan bah-
setmediğiniz sürece sizinle aynı frekansa 
gelmez.
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Analizciler aldıkları her bilgiyi mutlaka teyit 
ederler.

Yönlendirenler genellikle sonuç odaklı ha-
reket ederler. Beden dillerini yoğun olarak 
kullanırlar. Tonlamalı konuşurlar. 

Dışa vuranlar, tabiri caiz ise “3 kuruş fazla 
olsun kırmızı olsun!” deyimi ile aklınızda 
kalsın. Ön planda olmaya ve dikkat çekmeye 
bayılırlar. Her konuda abartıyı çok severler.

Cana yakınlar ise duygularını harekete ge-
çiren cümlelerden etkilenirler. Huzurlu or-

tamları severler. 

Davranış analizlerini yapmak için anahtar 
niteliğindeki bilgileri sizlerle paylaştım. Şim-
di gelelim çatışmanın kaynaklarına : 

-Bireysel çatışmalar 
-Örgütsel çatışmalar 
-İletişim bazı çatışmalar olarak üç kaynak 
toplayabiliriz. 

Bireysel çatışmalarda insanların kendi kişilik 
yapıları, hayata bakış açıları, iç huzurları çok 
belirleyicidir. 

Örgütsel çatışmalarda ise yine kendi içinde 
ayrılan belirli dinamikler var : 

-Çalışanları sorumlu olduğu çatışmalar 
-Yöneticileri sorumlu olduğu çatışmalar 
-Şirketlerin sorumlu olduğu çatışmalar 

ve en son olarak da iletişim bazı çalışmalar-
da semantik engeller, önyargı ve algı kav-
ramları ile bütünleşirler. Çatışma konusunu 
ana hatları ile masaya yatırdıktan sonra her-
kesin merak ettiği soruyu cevaplamak isti-
yorum :  “iyi de Fırat Bey biz bu çatışmaları 
nasıl yöneteceğiz?

Şimdi aşamalara bakalım :

Öncelikle birinci aşama olan çatışma-
yı tanımlarken dikkat edilmesi gereken 
önemli noktalardan biri de sorunlarla 
kişileri ayrı ayrı konumlandırmak. İkisini 
birbirine karıştırmayın. 

İkinci aşamada çok yönlü bir durum ana-
lizi yapmak gerekli. Neredeyiz? Neler 
oluyor? v.b. sorulara iyice kafa yormak 
gerekir.

Ortak çözüm yolları belirlemek de bu ko-
nuda çok kritik bir nokta. Etkili bir çözüm 
istiyorsanız sadece kendi çözüm yolu-
nuzla bir yere gelemezsiniz. Eğer çatışma 

karşılıklı bir anlaşmazlık ise bu çatışmayı 
beraber çözecek alternatif yollar belirle-
meniz gerekli. Bu  nedenle karşı tarafı yok 
sayarak hiçbir şey elde edemezsiniz.

Karar alma aşamasında tabii ki alacağı-
nız kararların tek taraflı değil karşı tara-
fında işine yarayacak unsurlar içermesine 
mutlaka dikkat edin. Karşı tarafı işin içine 
katmadığınız kararlar uygulanamaz hale 
gelebilir.

Son aşama olan anlaş ve ilerle ise karşılıklı 
olarak çatışmanın çözümü ile ilgili uygu-
lanabilir kararları aldıktan sonra kararlara 

uyarak ilerlemek.  

Taraflardan biri anlaşmayı bozarsa o za-
man çatışma yeniden alevlenir. Genellikle 
anlaşma bozulmalarından sonra daha şid-
detli ve daha çıkmazlarla dolu yeni çatış-
malar ortaya çıkar. 

Evet sevgili okuyucular, bu ay da sizlerle  
Covid 19 döneminde insanların psikolojik 
olarak yıpranmasıyla birlikte sıkça karşı-
laştığımız çatışma konusunu hızlı, pratik 
ve etkili bir şekilde ele alıp, hayatınızı ko-
laylaştırmak için paylaştım. 
Kendinize iyi bakın, sağlıkla kalın!



50

MALL&MOTTO / Haberler

Rönesans Holding grup şirketi, Röne-
sans Gayrimenkul Yatırım, İzmir’de 
yaşanan deprem sonrasında ya-
raların bir nebze olsun sarılması için 
Türk Psikologlar Derneği (TPD) ile bir 
iş birliği başlattı. Hilltown Karşıyaka 
ve İzmir Optimum AVM’lerde afet-
ten etkilenen çocuklara kaygılarını 
gidermek ve psikolojik durumlarını 
iyileştirmek amacıyla uzman psiko-
loglar tarafından terapi desteği ve-
riliyor. 

Destek programı süresince, hafta-
nın her günü, alanında uzman psi-
kologlar tarafından çocuk ve ergen 
terapisine yönelik grup ve yüz yüze 
seanslar gerçekleştiriliyor.

Afet sonrası yapılan iyileştirme faaliyetleri-
nin en önemlilerinden biri de afetten doğ-
rudan veya dolaylı olarak etkilenen kişilere 
verilen psikolojik destek. Bu bilinçle hare-
ket eden Rönesans Gayrimenkul Yatırım, 

İzmirli depremzede çocuklara yönelik bir 
psikolojik destek programı başlattı. Türk 
Psikologlar Derneği iş birliği ile başlatılan 
destek programı süresince, haftanın her 
günü 12:00 – 20:00 saatleri arasında uzman 
psikologlar tarafından grup ve yüz yüze te-
rapiler gerçekleştiriliyor. 

5 Kasım 2020 tarihinde başlayan terapiler, 
Hilltown Karşıyaka ve İzmir Optimum AVM 
açık oyun alanlarının yanına kurulan ve bu 
destek programı için özel tasarlanmış kon-
teynerlerde yürütülüyor. Programla çocuk-
ların deprem travmalarını daha kolay atlatıp 
normal yaşamlarına uyum sağlayabilmeleri, 
ortaya çıkabilecek psikolojik hasarların belli 
ölçüde ortadan kaldırılması ve kaygıyla baş 
etme becerilerinin artırılması hedefleniyor. 
TPD İzmir Şube Başkanı Klinik Psikolog 
Samet Baş “Duygu Paylaşım Evi” proje-
si ile ilgili şunları söyledi: “İzmir depremi 
sonrasında psikososyal destek çalışmala-
rı çoğunlukla Bayraklı, Bornova ve Buca 
çevresinde yoğunlaştı. Oysaki İzmir’in geri 
kalanı da depremden oldukça etkilendi. 
Bu nedenle Karşıyaka’da yer alan Hilltown 

Karşıyaka ve Gaziemir’de bulunan Opti-
mum AVM’lerde yapılacak psikososyal 
destek çalışmalarını da çok önemsiyoruz. 
Rönesans Gayrimenkul iş birliğiyle hayata 
geçirdiğimiz bu çalışma, önemli bir açığı 
dolduruyor. Çalışmalar kapsamında, de-
neyimli psikologlarımız “Duygu Paylaşım 
Evleri”nde çocuklar ve yetişkinlerle trav-
ma odaklı bireysel görüşmeler ve grup 
çalışmaları yürütüyor. Deprem sonrası 
çocuklarda görülebilecek duygusal ve 
davranışsal tepkilere yönelik ebeveynlere 
yönelik bilgilendirme ve danışmanlık hiz-
metleri sağlarken bir yandan da oyun ve 
hikayelerin gücünden yararlanarak çocuk-
ların yaşadıkları zorluklara destek olmaya 
çalışılıyor.”

Tüm Türkiye’nin İzmir için tek yürek ol-
duğu bugünlerde, gerçek bir dayanışma 
örneği ile Rönesans Gayrimenkul Yatırım 
ve Türk Psikologlar Derneği ile hayata ge-
çirilen “Duygu Paylaşım Evi” projesinde, 
Evidea, Toyzz Shop, Anayurt Yayınları da 
çocuklar için harekete geçerek bu proje-
nin bir parçası oldu.

RÖNESANS’TAN İZMIRLI DEPREMZEDE ÇOCUKLAR IÇIN 
“DUYGU PAYLAŞIM EVI”
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Burcu Polatdemir
Aile ve Çocuk Kaygı Terapisti

RÖNESANS’TAN İZMIRLI DEPREMZEDE ÇOCUKLAR IÇIN 
“DUYGU PAYLAŞIM EVI”

Kitabımın başlığı aslında yazımın da ana 
konusu ..’Çocukluktan Yetişkinliğe Kaygı’ yı 
nasıl taşıyoruz?

Hayata geldiğimiz ilk andan 6 yaşımıza ka-
dar geçen süre çevremizde öğrendikleri-
mizle şekilleniyor dolayısıyla kaygıyı daha 
doğrusu ‘Nasıl kaygılı olunur’ kısmı da bu 
süreçte öğreniliyor. Kendi çocukluğunda 
kendi ailesinden bunu gören,kendisine öyle 
davranılan  ve bunu deneyimleyen birey 
daha sonra kendi ebeveyn olduğunda da 
bu şekilde bir yolu devam ettiriyor. Yani 
çocuğunu eğitirken ‘kaygılı bir ruh hali’ ni 
baz almış oluyor. Bu süreçte yanında yeti-
şen birey ne yapıyor derseniz;  O da tahmin 
edeceğiniz gibi ‘kaygılı olmayı’ örnek alıyor.
Peki bu durumu nasıl bertaraf edebiliriz? 
Aslına bakarsanız ; yazmış olduğum kitapta 
bununla ilgili ipuçlarını paylaştım fakat di-
lerseniz; biraz  kaygıdan bahsedelim. Kaygı-
nın bir duygu durum bozukluğu olduğunu 
söyleyebiliriz. Az miktarda duyulan kaygı 
yani kişiyi sağlıklı şekilde uyaran , etrafın-
daki çevreyi duyumsamasını sağlayan hafif 
endişe hali kabul edilebilir kısmı kaygının 
aynı zamanda zararsız olan tarafı da. Me-
sele bunun kronik olması aslında. Sürekli 
bu hali devam ettirmek, uyaran ya da olay 
devam ediyormuş gibi davranmak, ‘yeniden 
yaşıyormuş gibi’ hissetmek kaygının dozajı-
nın yüksek olduğunu gösterir ve kişiyi hayat 
akışında gitgide zorlar.

Buna bir örnek vermek gerekirse; Kişi, aile-
siyle çıktığı araba seyahatinde bir kaza ya-
şıyor. Bu olayda yaşanan travma hali eğer 
başarılı şekilde atlatılamazsa kişi hayatının 
geri kalanında tekrar araba seyahatine çıka-
mıyor veyahut çok ciddi sorun yaşarak bu 
yolculuğu gerçekleştiriyor. Bununla birlikte 
diyelim ki kişi bu seyahati gerçekleştirmese 

bile bunun fikri bile kişiyi aşırı kaygılı ruh haline sokabiliyor. Bunun adı; ,yaşanan durumun 
ve yaşayan kişinin durumu göz önüne alınarak Travma Sonrası Stres Bozukluğu olarak ad-
landırılabilinir. Daha az uyaran kısmı ise Kaygı olarak kalır.

Kitabımda  ; Ebeveynlerin çocuklarıyla olan iletişimlerinde girdiği çıkmazlardan da bahset-
tim. Bununla birlikte bizzat kendi seanslarımda yaptığım oyun terapilerinin pozitif etkisi de 
fazlasıyla büyük.  Duygu durumunda yaşanan olumsuz örnekler eğer çocuk kendini ifade 
edemeyecek bir yaştaysa bu konu yapılan oyun terapileriyle azaltılıp ortadan kaldırılabiliyor. 
Ebeveynlerin de kendi iç dünyalarında yaşadıkları duygusal iniş çıkışlar bu durumda stabile 
edilebiliyor onların içinde bulundukları ruh hali de yine kitabımda belirttiğim yöntemler 
ışığında aydınlatılıyor. 

Her ne kadar birçok  ebeveyn , kendi çocukluğunda yaşadıklarını ya birebir çocuğuna uy-
guluyor ya da tam tersi şekilde davranıyor olsa da orta yol ve dengeli davranış biçimleri 
benimsemek bu yolda gerçekleştirilebilecek en doğru eylem oluyor her durumda. Bunun 
için de kişi , ebeveyn olmadan önce kendinin farkında olması ve bu doğrultuda dünyaya 
gelen canlıya kendinin bir parçasıymış gibi değil de onun toplum içinde bir birey olacağını 
düşünerek davranması hem çocuğunun hem kendi dünyası için en faydalı davranış şekli 
olacaktır.

Herkese kaygısız bir hafta dilerim :)

#çocukluktanyetişkinliğekaygı

ÇOCUKLUKTAN YETIŞKINLIĞE KAYGI 
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SEVDIKLERINIZI YENI YILDA MUTLU ETMENIN 
EN İYI YOLU; VICTORIA’S SECRET

Y
eni yılda sevdiklerinize hediyele-
rin en güzelini vermek için hazırlık 
yapmaya başlamanın tam zama-
nı. Victoria’s Secret’ta listenizde-

ki herkese uygun hediye bulma şansı sizi 
bekliyor.

Birbirinden iddialı iç çamaşırlarından yu-
muşak ve rahat pijamalara, aksesuar ve 
parfümlerden vücut spreyleri ve losyonlara 
kadar birçok alternatifin bulunduğu Victo-
ria’s Secret ile yeni yıla göz kamaştırıcı bir 
başlangıç yapmak sizin elinizde.

Sevdiklerinize bu yılbaşı en sevilen, en 
ışıltılı, en romantik, en konforlu ya da en 
çekici hediyeyi almak istiyorsanız Victoria’s 
Secret en doğru adres. Çünkü her zevke ve 
beğeniye uygun hediye alternatifleri sizleri 
bekliyor.

Bu sene Victoria’s Secret’ın pijamaları her 
zamankinden daha farklı. Güncellenen yeni 
yıkama tekniği ile pijama takımları daha 
yumuşak ve karşı konulmaz. Lüksü ve ih-
tişamı seven kadınlar için Victoria’s Secret 
ipek ve saten karışımına transparan detay-
lar eklediği sofistike gecelik alternatifleri 
de sunuyor. Sabahlarınızı kusursuzlaştır-
mayı amaçlayan, ekolojik tencel kumaş 
kullanılarak tasarlanan, ekstra yumuşak pi-
jama takımları yeni yıl sabahı için ideal bir 
görünümü size sunuyor.

Victoria’s Secret’ın Wicked koleksiyonu 
yeni yılda ihtiyacınız olan ve istediğiniz her 
şeyi seksi ve zevkli bir görünüm için yeni 
renk seçenekleriyle ve yepyeni dantellerle 
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bir araya getiriyor. Romantizmin olmazsa 
olmazı tüller, Victoria’s Secret’ta sezonun 
trendi transparanlarla harmanlanıyor ve 
eşsiz bir görünüm ortaya çıkarıyor.

Yılbaşının geleneği haline gelen kırmızı kü-
lotlarda ise Victoria’s Secret’ın birçok farklı 
model ve desenleri arasından seçmekte 
zorlanacaksınız. Hem kendinize hem sev-
diklerinize kırmızı külot almayı unutmayın.

En güzel hediye seçenekleri için Victoria’s 
Secret mağazalarına uğrayın, hem sevdik-
lerinizi hem de kendinizi şımartın; büyüle-
yici, şık ve çekici bir seneye Victoria’s Sec-
ret ile başlayın!
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2020 yılı sonuna kadar yurt içinde top-
lam 90 şube sayısına ulaşmayı hedefleyen 
Weltew Home, Avrupa ve Türkiye’nin en 
büyük karma projesi olarak Kayseri’de 
hizmet vermeye başlayan KUMSmall 
AVM’de bin 600 metrekarelik yeni franc-
hise mağazasını hizmete açtı. 

“Kayseri’deki ikinci ve markamızın 88. şu-
besi ile tüketicilerimizle buluşmaktan bü-
yük mutluluk duyuyoruz” diye ifade eden 
Weltew Home Yurt İçi Satış Müdürü Akın 
Can, “Tüm dünyada ve ülkemizde yaşa-
nan pandemi sürecine rağmen yatırım 
yapmaya devam ediyoruz. Haziran ayın-
dan itibaren yoğun şekilde ortaya çıkan 
talebi karşılamak adına firmamız kapasi-
te artırımına gitti. Bu sebeple ilk olarak 
İnegöl’de üretim yapan fabrikamızı met-
re kare bazında büyüttük ve bu süreçte 
özellikle makine parkurumuzda da yeni-
likler sağladık. Kapasite artırımı ile birlikte 
yüzde 15 ekstra personel istihdam etme-
ye başladık. Bu da markamızın hem ge-
lecek dönem faaliyetlerine hem de ülke 
ekonomisine katkı sağlayacaktır” dedi.

“İnegöl’den dünyaya ulaşıyoruz”

“Bu yıl “ustalıkla zarafet” mottosundan 
yola çıkarak hazırladığımız tasarımları-
mızı,  Kayseri KumSmall AVM’de hayata 
geçirdiğimiz bin 600 metrekarelik de-
vasa mağazamızda tüketicilerimizle bu-
luşturuyoruz” diye ifade eden Akın Can, 
“Mobilyanın başkenti olarak adlandıra-
bileceğimiz İnegöl’ü ve İnegöl mobilyası 
denilince de ilk akla gelen kalite ve tasa-
rım anlayışını Weltew Home olarak, başta 
tüm Türkiye’ye ve dünyaya mobilya ulaş-
tırma çabamızla çıktığımız bu yolda ma-
ğazalaşma çalışmalarımızı da hızlandırı-
yoruz. Ve yılsonunda 90 mağaza sayısına 
ulaşmayı hedefliyoruz” dedi. 

“2021 yılında hedef büyütüyoruz”

“2020 yılı mobilya sektörümüz adına satı-
şın dalgalı seyrettiği bir yıl oldu ve olma-
ya devam ediyor. Ancak biz marka olarak, 
hem üretim faaliyetlerimize tam kapasite 
ile devam ediyor ve de Türkiye genelinde 
kurduğumuz güçlü bayilik sistemi ile ma-
ğazacılık operasyonumuzu eksiksiz yürü-
tüyoruz. Son yıllardaki büyüme ivmemi-
zin en büyük nedenlerinden biri de sahip 
olduğumuz bu güçlü bayii yapımızdan 

kaynaklanıyor” dedi. 

Haziran ayından itibaren yoğun bir ta-
leple karşılaştık diye belirten Weltew 
Home Yurt İçi Satış Müdürü Akın Can 
bu doğrultuda 2021 yılına hızlı bir giriş 
yapmayı planlıyoruz. 2021 yılı bizim he-
def büyüteceğimiz bir yıl olacak. Mağa-
zacılık atağımız 

2021 yılında da devam ederken, önü-
müzdeki yıla umutla bakarak tesisimi-
zin modernizasyona ağırlık vermeyi 
planlıyoruz. Gerek markamıza değer 
katacak yeni genel merkezimizin haya-
ta geçmesi, gerekse özellikle bedding 
uyku grubu ürünlerimizin üretileceği 
yeni üretim tesisimizin tam kapasite ile 
faaliyete geçmesi markamızın 2021 viz-
yonuna katkı sağlayacaktır” dedi.
 
Son olarak, geçtiğimiz ay Erzurum, Af-
yon, Kuşadası, İzmir Kemalpaşa mağa-
zalarımızı hizmete açtık diye ifade eden 
Akın Can, “Kayseri KUMSmall AVM ma-
ğazamızla birlikte Ordu, İzmir ve Ada-
na’da yeni mağazalarımızı da hizmete 
açtık” diyerek sözlerini noktaladı. 

WELTEW HOME’UN 
88. MAĞAZASI
KAYSERI 
KUMSMALL 
AVM’DE AÇILDI

Akın Can
Weltew Home Yurt İçi Satış Müdürü 
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Necati Ufuk TOYDEMİR

PANDEMI DÖNEMINDE ADAPTASYON

Ticari ve sosyal hayatımızın vazgeçil-
mez bir parçası haline gelen alışveriş 
merkezlerimiz, pandeminin etkisini his-
setmeye başladığımız 2020 yılının Mart 
ayından bugüne kadar sağlığın önceliği 
ilkesinden asla ödün vermeden, kamu 
kurumlarının bildirmiş olduğu tüm kural 
ve önerileri uygulayarak; pandemi döne-
minde yürütülen normalleşme adımları-
na hızlı bir şekilde adapte oldu. 

Mayıs 2020 de ticari faaliyetlerimize dö-
nerek, alışveriş merkezlerimizde, sağlıklı 
ortamda güvenli alışveriş ilkesi doğrul-
tusunda almış olduğumuz önlemler ve 
kuralları ile birlikte yepyeni uygulamaları 
hızlı bir şekilde devreye aldık. Bu uygula-
malar ile sektörümüzün dönem ve şart-
lara ne kadar hızlı uyumlandığını, sektö-
rümüzün ne kadar çevik ve hızlı kararlar 
alabildiği de görmüş olduk.

Bugune kadar geçen dönemde almış 
olduğumuz tedbirlerde sağlıklı bir or-
tamda güvenli alışverişi ön planda tut-
tuk. Gerek bizler alışveriş merkezleri 
yönetimleri ve gerekse kendi alanlarında 
perakende markalarının ortak yaklaşımı 
ile sağlıklı ortamlarda güvenli alışveriş 
konusunda hiç de küçümsenemeyecek, 
oldukça kritik işbirliklerini oluşturduk. 

Bugune kadar yapmış olduğumuz ça-
lışmalar ile aynı zamanda toplumun da 
bazı alışkanlıkları kazanması konusunda 
payımız olduğunu da düşünmekteyim.

Öncelikle fiziki ve alt yapı koşullarını ye-
niden dizayn ettiğimiz günlerde güvenli 
yaya giriş bölgelerini oluşturmuştuk. Bu 
girişlerde bilgilendirici panolar ile top-
lumun pandemi karşısında bilinçlenme-
sinde rol aldık. Gene bu girişlerde uygu-
ladığımız maske kullanımı zorunluluğu 
ile hem sağlıklı ortam oluştururken, bir 

yandan da maske takılmasının alışkanlık haline gelmesinde rol aldığımızı düşünmekteyim.

Sosyal mesafe kurallarını itina ile uygulayarak toplumun bu konuda daha duyarlı olması 
yönünde de katkımız olmuştur. Gerek bizler alışveriş merkezlerine gerekse de perakende 
ortaklarımız belli sayıda ziyaretçinin kabul edilmesi konusunda son derece duyarlı davrandı. 
	
Tüm bunların yanı sıra alışveriş merkezlerinde yapmış olduğumuz yatırımlar ile wc ler başta 
olmak üzere tüm alanlarda sağlıklı ortamları oluşturduk. Bu yatırımlar yapılırken hiçbir ya-
tırımcımız acaba demeden önce sağlık ilkesi ile hızlı bir şekilde projeleri hayata geçirdiler.
	
Bugüne kadar olduğu gibi bugünden sonra da sektör olarak  alınması gereken tüm tedbir-
leri hızlı bir şekilde alarak , sağlıklı ortamlarda güvenli alışveriş imkanı sağlayamaya devam 
edeceğimize yürekten inanıyorum.
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Birbiriyle entegre çalışan Radyo Frekans 
(RF) teknolojisine sahip sistemler, mağa-
zalarda ürün güvenliğini sağlarken ma-
ğaza yönetimini kolaylaştırıyor, güvenli 
alışveriş ile çalışan performansını ve müş-
teri memnuniyetini artırıyor.

Mağazalarda ve marketlerde kötü niyetli 
kişilerin eylemleri, çalışan hataları, tedarik 
zincirindeki eksiklikler veya yönetimsel ne-
denlerden dolayı meydana gelen kayıplar, 
perakende sektörünün sıklıkla karşı karşıya 
kaldığı sorunlar arasında yer alıyor. Bu ne-
denle boyutu, ürün kategorisi, mağaza orta-
mı ve yatırım düzeyi gereksinimleri ne olursa 
olsun; her perakendeci için doğru çözümle-
re sahip olmak kayıp önlemede büyük bir 
önem taşıyor.

Perakendecilerin beklenti ve ihtiyaçlarına 
göre en doğru kayıp önleme çözümünü ta-
sarlamada uzman olan Sensormatic, geniş 
ürün yelpazesine Essentials Radyo Frekansı 
(RF) Sistemleri’ni ekleyerek kayıp önleme 
teknolojilerinde eksiksiz bir portföy sunma-
ya başladı. Sensormatic Teknoloji Direktörü 
Dr. Serdar İnce, “Sensormatic’in uzun yılla-
ra dayanan deneyimini ve kalite yaklaşımını 
yansıtan Essentials RF ailesi ile ürün port-
föyümüzü güçlendirirken, perakende sek-
törünün mağaza yönetimi ve kayıp önleme 
konusundaki farklı ihtiyaçlarını da karşılamış 
olduk.” diye konuştu.

Essentials RF Sistemler, optimum faydayı 
sağlamak için mağazanın ihtiyacına göre 
Algılama Ekipmanları, Kasa Ekipmanları, Tü-

ketim Ekipmanları ve Mıknatıs Algılama gibi 
bileşenlerini entegre şekilde sunuyor. Çö-
züm ile birlikte kullanılabilen Sensormatic 
Kayıp Önleme Yönetim Sistemi (SMaaS) ise 
Elektronik Ürün Takip Sistemi kapsamındaki 
cihazların performans yönetimini yaparak, 
mağaza içi kayıpların önlenmesi için yöne-
ticilerin kullanabileceği anlamlı veriler üre-
tiyor.

Gıda ve teknoloji marketlerinin tercihi

Essenti¬als RF Si¬stemler, daha çok gıda ve 
teknoloji perakendecileri tarafından tercih 
ediliyor. Sensormatic gıda marketlerinde 
kötü niyetli kişiler tarafından daha fazla he-
def alınan et, küçük ürünler ve deniz ürün-
leri gibi yüksek değerli gıdalar için güveni-
lir performans ve ürün koruması sağlayan 
RF Gıda Etiketi’ni sunuyor. Özellikle soğuk 
zincirde veya şarküteride kullanılan bu eti-
ketler, Mikrodalga ve Dolaylı Gıda Teması 
(ISEGA) sertifikasına sahip olduğu için insan 
sağlığı açısından da herhangi bir risk yarat-
mıyor. Bu etiket, ilgili ürünlerin rafta bulu-
nabilirliğinin ve dolayısı ile de satışlarının 
artırmasına yardımcı oluyor.

Sensormatic, çeşitli perakende ortamları için 
uygun fiyatlı, şeffaf ve zarif bir görünüme 
sahip Essentials 2.0m Açık Çerçeve RF ve 
Essentials 2.0m Akrilik RF Anten seçenekle-
rini sunuyor. Kasa Ekipmanları da etiketleri 
geçiş yönü fark etmeksizin algılayarak devre 
dışı bırakıyor. En küçük kasa alanlarında bile 
yüksek performans sergilerken, kolay kulla-
nımı sayesinde kasa süreçlerini hızlandırıyor.

SMaaS Platformu ile kayıplar en aza iniyor
Sensormatic’in kayıp önleme teknolojile-
rinde yarattığı en önemli farklardan biri, 
kendine ait bulut tabanlı bir sistem olan 
Kayıp Önleme Yönetim Sistemi (SMaaS) 
Platformu. SMaaS, mağaza sistemlerinin 
sağlıklı çalışıp çalışmadığını tespit ediyor, 
alarmların dilini anlamlandırıyor, elde et-
tiği veriler sayesinde mağaza içi kayıpla-
rın nedenlerinin belirlenmesine yardımcı 
oluyor. Sensormatic Teknoloji Direktörü 
Dr. Serdar İnce, SMaaS’ın mağaza içindeki 
işlevini şu örnekle açıkladı: “Her mağazada 
günlük olarak belli sayıda alarm oluşur, bu 
o mağazanın alarm trendini gösterir. Ör-
neğin; günde ortalama 500 ila 1000 ara-
sında alarm oluşan bir mağazada alarm 
sayısı birden 3000’e çıkmışsa bu o ma-
ğazada olağan dışı bir şeyler yaşandığını 
gösterir. SMaaS platformu, burada devre-
ye girerek elde edilen verileri analiz eder 
ve müşterimize rapor sunar. Bu sayede 
olağan üstü durumun ne olduğu araştırı-
labilir ve önleyici çözümler üretilebilir.”

Deneme kabinlerinde istenmeyen ka-
yıplara son!

Mağaza içindeki kayıpların en sık yaşan-
dığı alanların başında deneme kabinleri 
geliyor. Deneme kabinine sokulan mık-
natıs ya da manyetik sökücüyü algılayan 
Sensormatic Mıknatıs Algılama Çözümü, 
kötü niyetli kişilerin tespit edilmesine ola-
nak tanıyor. Söz konusu kişilerin mıknatı-
sı hareket ettirmesi ile değişen manyetik 
alanı algılayan sistem alarm veriyor. Bu 
sayede henüz olay gerçekleşmeden mü-
dahale etmek mümkün oluyor.

Perakendecilere uyarı: “Performans 
zincirini kırmayın!”

Sensormatic olarak perakendecilere per-
formans zincirinin içinde kalmalarını tav-
siye ettiklerini belirten Dr. Serdar İnce, 
“Kayıp önleme sistemlerinde ancak doğru 
teknoloji, doğru etiket kullanımı ve doğru 
süreç tanımıyla hayata geçirildiğinde mak-
simum fayda sağlanıyor. Mağaza perfor-
mans zincirindeki bu 3 ana halka, yapılan 
doğru tercihlerle eksiksiz çalıştığında gü-
venlikle birlikte verimlilik ve karlılığa doğ-
rudan etki ediyor. Bazı perakendecilerin 
orijinal olmayan, ucuz ürünlere yöneldik-
lerini gözlemliyoruz. Bu performans zinci-
rinin kırılması anlamına geliyor ki, bu da 
kayıp önleme teknolojilerinden istediğiniz 
verimi almanızı engelleyen bir durum. Bu 
nedenle perakendecilere performans zin-
cirinin içinde kalmaları yönünde uyarılarda 
bulunuyoruz. Sensormatic’in sunduğu gü-
ven, sertifikasyon, teknik destek gibi çok 
önemli konulardan ödün vermemelerini 
tavsiye ediyoruz” ifadelerini kullandı.

SENSORMATIC KAYIP ÖNLEME TEKNOLOJILERINDE ÜRÜN AILESINI 
ESSENTIALS RF SERISI ILE GÜÇLENDIRDI

Dr. Serdar İnce
Sensormatic Teknoloji Direktörü 
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Engin Yıldırım

Gayrimenkul danışmanlığı emlak 
sektörüne ait bir terminoloji olup 
gayrimenkul satışları ile ilgilenen 
kimselere danışman ismi veril-

mektedir.

Gayrimenkul alım, satım, kiralama işlemle-
rinde ya da gayrimenkul için ihtiyaç olan 
finansman eksiğini giderirken bir gayri-
menkul danışmanına ihtiyaç duyulur. Gay-
rimenkul danışmanları, gerekli olan tüm 
mevzuatları bilir ve idari işlemler hakkında 
bilgi sahibidir. Gayrimenkul işlemleri süre-
cinde yanınızda bir gayrimenkul danışma-
nının olması büyük önem taşımaktadır. Bu 
danışmanlar sayesinde güvenli bir şekilde 
gayrimenkul alıp satabilirsiniz, finansman 
sunabilirsiniz ya da temin edebilirsiniz. 
Gayrimenkul danışmanlığı hizmeti veren 
kişiler, sizin için gerekli olan tüm araştırma-
ları yaparak süreci sizin için kolaylaştırırlar. 
İlgilenmeniz gereken birçok mevzuatı ince-
leyip, gerekli araştırmaları yaparak süreci 
hızlı bir şekilde tamamlamanızı sağlarlar. 
Böylelikle zaman kaybetmeden istediğiniz 
gayrimenkul işlemlerini yapabilirsiniz.

Gayrimenkul danışmanının görevlerini şu 
şekilde açıklayabiliriz;  

-Alıcılara gerekli bilgiyi vermek

-Gayrimenkul hakkında detaylı bilgi sahibi 
olmak  

-Satıcılardan gerekli bilgiyi almak ve gerekli 
bilgiyi vermek  

-Kredi, finans ve tüm mali işleri takip etmek

-Muhasebe işlemlerini yapabilmek 

-Gayrimenkul hakkındaki tüm kanun, yasa 
ve kuralları bilmek ve uygulamak  

Gayrimenkul danışmanlarının çalışmak için arkasında sürekli itici, motive edici güce ihti-
yaçları vardır. Hangi mesleği yapıyor olursak olalım, hangi sektörde çalışırsak çalışalım bu 
olmazsa olmaz bir kriter. Fakat sizi harekete geçirecek olan itici gücü dışarıda aramaktan 
vazgeçin. Bu itici gücü, sizi motive etmesi gereken hedefi siz bulmalısınız. Bu sizin içinizde, 
size özel bir sebep olmalı.

Bu işte başarılı mı olmak istiyorsun ? 

-Ne kadar denedin ? 

-Kaç adaydan hayır cevabı aldın ? 

-Kaç işlemi bitirme noktasına kadar getirip bitiremedin ? 

-Kaç portföy görüşmen olumsuz geçti ? 

Eğitimlerde, ofis içinde, Mentör'ünden öğrendiğin tüm bilgiler '' ALTIN '' değerinde. Fakat 
HAREKETE GEÇİP UYGULARSANIZ. 
Piyasa şöyle kötü, bölgem böyle kısır, mal sahipleri şöyle katı vs. gibi bahaneleri bırakın. 
Siz başarısızken, çevrende başarılı olanlar nasıl başarılı bence bunu düşün? Kendi üşengeç-
liğini ve başarısızlığının faturasını başkasına ya da başka sebeplere kesmekten, bahaneler 
üretmekten vazgeçin. Hep söylediğim bir sözü yine hatırlatarak noktalamak istiyorum;

''Bir iş için olmuyor, verim alamıyorum demeden önce; Durup bir düşünün lütfen siz o iş 
için ne kadar emek verdiniz, kaç kez denediniz, kaç kez başarısız oldunuz, kaç kez"  HAYIR” 
cevabını duydunuz ? 

Danışmanların yapması gereken en önemli şey, kendi performanslarını ölçebilecekleri bir 
değerlendirme, ölçülebilirlik sistemini hayata geçirmektir.

Gayrimenkul danışmanlığı, gayrimenkul işlemleri sürecinin vazgeçilmez bir parçası haline 
gelmiştir. Gayrimenkul danışmanının kendi çevresinde bir müşteri potansiyeli vardır. Sahip 
oldukları müşterilerin dışında başka müşterileri de kazanabilmek için pazarlama imkân-
ları bulurlar. Gayrimenkul danışmanlığı hizmeti veren kişiler, müşterilerini iyi bir şekilde 
yönetebilmelidir ve sürekli onlarla iletişim halinde olmaları gerekmektedir. Gayrimenkul 
danışmanlarının müşterilerin ihtiyacını iyi bir şekilde anlaması gerekmektedir ve ihtiyaçları 
doğrultusunda onlara seçenekler sunmalıdır. Bunun yanı sıra müşterilerin finansal fırsatlar 
bulmalarında onlara yardımcı olmaları gerekmektedir.

Bir gayrimenkul için yatırım yapılırken çok iyi düşünülmesi gerekmektedir. Yapılan yatırı-
mın ne gibi faydalar sağlayacağı ya da yatırımın ölü bir yatırım olup olmayacağı önceden 
tahmin edilebilmelidir. 

GAYRIMENKUL DANIŞMANLIĞI
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Av. Meryem Efser Karayel-Keßler
AvukatAlmanya’da yatırım konusu her geçen gün 

daha çok Türk şirketinin gündemine alınan 
bir konu haline geldi. Türk şirketleri son 
dönemlerde Almanya’da şirket kurma veya 
devralma ya da stratejik ortaklıklar kurma 
yoluyla Almanya ve dolayısıyla Avrupa Birli-
ği pazarına girme çalışmalarını yoğunlaştır-
maya başladı. Bu nedenle bu önemli konuya 
eğilip, bir makale serisi hazırlayarak akıllar-
daki soruları cevaplamaya çalıştık.  

Bir önceki sayıdaki makalemizde, Alman-
ya’da yatırıma karar verme nedenlerini ve 
şirket kuruluşu prosedürünü açıkladık. Bu 
makalemizde de şirket kuruluşunda teş-
vikler, yatırım sonrası oturum alınması, Al-
manya’da şirket satın alma ve “Made in Ger-
many” konularına eğileceğiz. 

1. Şirket Kuruluşunda Yatırımcıya Teşvik?

Almanya çok gelişmiş bir ülke olduğu ve 
yabancı yatırımcıya gelişmekte olan ülke-
ler kadar yoğun ihtiyaç duymadığı için şir-
ket kuruluşu sırasında alınabilecek teşvikler 
Türkiye’de yabancı yatırımcılara tanınan 
teşviklere nazaran daha sınırlı kalmaktadır. 
Ancak şirketler kurulduktan ve işler yerine 
oturduktan sonra alınabilen son derece 
avantajlı krediler, başlangıçta karşılaşılan sı-
nırlı teşvikler nedeniyle oluşan hayal kırıklı-
ğını kısa bir süre sonra unutturabilmektedir. 

Almanya daha az gelişmiş şehir ve bölge-
lere yatırımcı çekmek için bazı bölgelerde/
şehirlerde kurumlar vergisini düşük tutmak-
tadır. Ayrıca kuruluş masraflarının bir kıs-
mını karşılayan teşvikler de bulunmaktadır. 
Ancak bu son bahsi geçen teşvikten yararla-
nabilmek için kuruluşa başlamadan gerek-
li görüşmelerin ve başvuruların yapılması 
önem taşımaktadır. Bu nedenle teşvikleri 
yatırımı yapmadan önce bilmek ve yatırım 
için hedef bölgeyi seçerken bu etkenleri de 
göz önünde bulundurmakta fayda bulun-
maktadır. 

Türkiye gibi merkezi bir yönetime değil de 

Federal bir devlet yapısına sahip olan Alman 
Federal Cumhuriyeti 16 federal bölgeye ay-
rılmış olup, her federal bölgenin kendisine 
ait bir Yatırım Ajansı bulunmaktadır. Bu 
ajanslar son derece önemli olan teşvik bilgi-
lerini en aktüel haliyle paylaşacak doğru ad-
restir. Ancak Almanya’nın bir de tüm ülke-
den sorumlu Ana Yatırım Ajansı (Germany 
Trade and Invest) bulunduğunu belirtmek 
ister, teşviklerle ilgili yatırım yapılmak iste-
nen Eyalet belirlenmemiş ise, ilk olarak Ana 
Yatırım Ajansına başvurulmasını ve bilgi is-
tenmesini tavsiye ederim. 

Ayrıca belirtilmelidir ki, Türk iş adamlarının 
yurtdışında şirket kurması halinde bu şirket-
ler/kişiler Türkiye’den yurtdışında kurdukla-
rı şirket için kira yardımı alabilmektedir. Bu 
amaçla yapılan başvuruların şirket kuruluşu 
sonrası Türkiye'de yapılması gerekmektedir.

Ayrıca Türk şirketleri Almanya’da kurdukları 
ya da satın aldıkları şirketle aralarında yapa-
cakları uluslararası işçi gönderme sözleşme-
leri ile işçilik masraflarını düşürebilmektedir. 

2.Yatırım Sonrası Oturum Alınması

Almanya’da Limited Şirket (GmbH) kurul-
ması sonrası şirket müdürlüğü yapacak 
ortak ya dışarıdan atanacak müdür için 
oturum alınması konusu gündeme gelmek-
tedir. Şirket kuruluşu sonrası müdür olması 
istenen kişinin ya da Almanya’ya taşınmak 
isteyen yönetici ortağın Türkiye’deki ikâ-
metgahının bağlı olduğu Alman Konsolos-
luğu’na oturum başvurusu yapılması gerek-
mektedir. Almanya yatırımcı vizesi/oturumu 
için gerekli evraklar aşağıdaki gibi olup, bu 
kişilerin ailelerinin de Almanya’ya alınması-
nın istenmesi halinde bu evraklara ekleme-
ler yapılması gerekebilmektedir. 

•Başvuru Formu: Almanca olarak eksiksiz 
doldurulmuş ve başvuru sahibi tarafından 
imzalanmış başvuru formu ile Alman İkamet 
Yasası’na uygun olarak doldurulmuş ek bel-
gelerin hazır edilmesi gerekmektedir. 

•Pasaport aslı ve ayrıca aile de gidecekse 
Almanya Aile Birleşimi Vizesi müracaatında 
bulunacak kişilerin pasaportları: Bu pasa-
portların başvuru esnasında en az 2 sene 
geçerliliği olması gerekmektedir. Evlen-
dikten sonra soyadı değişen vatandaşların 
mutlaka yeni soy isimleriyle pasaportlarını 
yenilemeleri gerekmektedir. Pasaportları bu 
kriterlere uymayan vatandaşlar gerekli ev-
raklarla birlikte en yakın il veya ilçe emniyet 
müdürlüğünden pasaportlarını çıkarttırabi-
lirler.

•Vesikalık fotoğraf: Yatırımcı oturumu ve 
aile birleşimi vize başvurularında konsolos-
luk tarafından talep edilen fotoğraflar en 
fazla 6 ay önce çektirilmiş olan güncel biyo-
metrik fotoğraflar olmalıdır. 

•Müdürün meslek eğitimini gösteren diplo-
ma ve sertifikalara dair belgeler ve özgeç-
miş 

•Müdür iş sözleşmesi: Kurulan şirket tarafın-
dan müdüre gönderilecek bu sözleşme Al-
man kanunlarına uygun olarak hazırlanmalı 
ve müdürün geçimini sağlayabilecek bir üc-
reti garanti etmelidir. Sözleşmenin süresiz iş 
sözleşmesi olmasını tavsiye ederiz.

•Yeterlilik belgeleri: Bu belgelere liseden 
başlamak üzere okul mezuniyet belgele-
ri, üniversite/yüksekokul diplomaları, daha 
önce çalışılan işyerlerinden alınan referans 
yazıları, ek kalifikasyonlara ait sertifikalar, 
serbest mesleklerde ticaret sicili kayıt suret-
leri, yabancı dil seviyelerini gösterir belgeler 
girmektedir.

•Almanca ve Alman piyasasının beklentileri-
ni karşılayacak şekilde Alman standartlarına 
uygun hazırlanmış, 5 yıllık iş planı (business 

ALMANYA’DA YATIRIM – BÖLÜM 2: 
ŞIRKET KURULUŞUNDA TEŞVIKLER, ŞIRKET 
SATIN ALMA, YATIRIM SONRASI OTURUM 
ALINMASI VE “MADE IN GERMANY” 
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plan): Bu planın Türkiye‘de yaptırmamasını 
ve Almanya pazarını ve kanunlarını bilen 
Alman bir mali müşavir tarafından Alman 
yatırım ajanslarının verdiği kriterlere göre 
hazırlanması gerekmektedir. Aksi halde 
başvurularda sorun çıktığını gözlemlemiş 
bulunuyoruz.

•Almanca bilindiğini kanıtlar sertifikalar: Bu 
sertifikalar mecburi şart olmasa da başvuru-
larda son derece olumlu rol oynamaktadır.

•Firma kurulmuş ise:

-Şirketin kuruluşuna dair noter tasdikli bel-
ge
-Noter onaylı şirket mukavelesi
-Güncel Ticaret Odası kaydı
-Ortaklar listesi
-Ana sermayenin ne kadarının ödemeler 
için yatırıldığını gösterir belge
-Gerekirse Yönetim Kurulu Başkanı sözleş-
mesi
-(Business Plan) İş planında belirtilmemiş 
ise, alttaki belgeler gerekmektedir:
-Mali plan
-Sermaye ihtiyaç planı
-Sermayeyi gösterir belgeler (örn. kredi 
onayları, banka hesap dökümleri)
-Likidite planı
-Başvuru sahibinin minimum 1 yıllık geçi-
mini sağlayacak maddi durumda olduğunu 
gösterir belgeler (şahsi)

•Diğer Belgeler:

-Depo ve ofis alanlarını da kapsayan tica-
ri alanlara dair tapu senetleri dahil olmak 
üzere, kira ve satış sözleşmeleri
-Mali müşavir tarafından imzalanmış, işlet-
menin son 6 aya dair ekonomik değerlen-
dirmesi (firma faaliyette ise)
-Vergi dairesinden son gelir vergisi bildi-
rimi

•Başvuru sahibinin 45 yaş üstü olması du-
rumunda - Yaşlılığının güvence altına alın-
dığına dair kanıtlar:

-Her çeşit şahsi mal varlığı,
-Yurtiçinde veya dışında elde edilmiş 
emeklilik hakları
-Firma varlıkları/Yatırım miktarı
Tüm belgeler Almanca ve/veya Almanca‘ya 
tercüme edilmiş olarak ibraz edilmelidir. 

3. Almanya’da Şirket Satın Alma - Avan-
tajları ve Dikkat Edilmesi Gereken Nok-
talar

Piyasaya hızlı giriş yapmak ve işleyen bir 
sistem devralmak isteyen Türk şirketle-
ri, Almanya’da şirket kurmak yerine şirket 
devralmayı tercih etmektedir. Şirket dev-

ralmak kuruluş için gerekli olan pek çok 
adımı, özellikle de izne tabi olan bazı 
sektörlerde izin alma prosedürünü atla-
maya yardımcı olmakta ve yatırımcılara 
son derece zaman kazandırmaktadır. 
Aynı şirket kuruluşunda olduğu gibi şir-
ket devirleri için de yatırımcının hangi 
uyruğa tabi olduğuna bakılmamaktadır. 

Şirket devralmanın en çekici avantajla-
rından biri, müşteri portföyü oluşmuş ve 
işlemekte olan ve de piyasada az ya da 
çok tanınan bir sistemi devralıyor olmak-
tır. Doğru şirketin bulunması halinde bu 
durum yatırımın geri dönüş süresini de 
yarıya indirebilmektedir. 

Almanya’da sık sık aile şirketlerinin ku-
rucu ortağın emekliye ayrılması ve onun 
yerini alacak bir aile bireyinin bulunma-
ması nedeniyle kapandığı gözlenmekte-
dir. Belirtmek isteriz ki bu tarz şirketlerin 
yatırımcılar tarafından devralınarak işle-
tilmeye devam ettirilmesini sağlamak ve 
işletmede çalışan işçilerin işsiz kalmasını 
engellemek adına ve Alman ekonomisi-
ne katkısı olan bir kuruluşun yok olma-
sını engellemek amacıyla Almanya çeşitli 
teşvikler verebilmekte ve/veya düşük 
faizli kredilerle yatırımcıları destekleye-
bilmektedir. 

Bu gibi teşviklerden yararlanmak 
elbette ki Türk yatırımcılar için de 
mümkündür.

Şirket devralırken dikkat edilmesi ge-
reken, alınan şirketin özelliklerinin alıcı 
tarafından iyice anlaşılmasıdır. Ayrıca 
yatırımın zaten Türkiye’de de çalışılan 
alanda çalışan bir şirkete yapılması devir 
sonrası işleyişi kolaylaştıracaktır. Devral-
ma öncesi hedef şirketin Due Diligence 
adı verilen bir incelemeye sokulması son 
derece tavsiye ettiğimiz bir konudur. Bu 
inceleme hukuki, mali ve eğer bir fabrika 
devralınıyorsa teknik anlamda yapılmalı 
ve bu sayede kötü sürprizlerle karşılaşma 
riski olabildiğince düşürülmelidir. Ayrıca 
bu inceleme şirketin devri için teklif edi-
lecek fiyatın doğru belirlenmesi anlamın-
da da son derece önemlidir.

4. “Made in Germany” Şartları

Pek çok Türk üretici Almanya’da şirket 
kurmakla kalmayıp ürünlerin bir kısmı-
nın imalatını Türkiye'de tamamladıktan 
sonra malları Almanya' ya sevk ederek 
orda bir takım işlemlerden geçirmek ve 
Almanya'da geri kalan üretim işlemlerini 
tamamlayarak ürünlerini “Made in Ger-
many” etiketi altında satmak istemekte-
dir. Ancak ne yazık ki “Made in Germany” 
etiketini kullanabilmek için üretimin 

sembolik bir kısmını Almanya’da yapmak 
yeterli olmamaktadır. Ürünlerin “Made in 
Germany” etiketiyle satılabilmesi için Al-
man Federal Mahkeme kararlarında ge-
liştirilmiş olan  bazı kriterlere bakılmak-
tadır ve bu kriterlerin her birinin büyük 
bir kısmının Almanya’da gerçekleşmesi 
gerekmektedir:

1. Ürün Geliştirme
2. Ürün Tasarımı
3. Teknik anlamda üretim (insan faktörü/
işçilik, makine ve diğer üretime dair alet-
ler Almanya ağırlıklı olmalıdır)
4. Kalite Kontrol 

Üretimin bu standartlara uyup uymadığı 
her sektör için o sektörün özelliklerine 
bağlı olarak belirlenmekte ve bu nedenle 
Türkiye’den Almanya’ya yatırım yaparak 
fabrika açmak isteyen şirketlerin önce 
şirketi kurup, bir büro açıp, sadece yö-
neticileri işe alıp, sonra fabrika ve üre-
timle ilgili teknik danışmanlık almalarını 
tavsiye etmekteyiz. Fabrika donanımının 
ve kalite kontrol unsurlarının başından 
Alman kriterlerine göre belirlemesi ve 
buna göre fabrikanın kurması başarıya 
giden yoldur. Dikkat edilmesi gereken 
en önemli konulardan bir şudur ki, bir 
ürün için en önemli yani belirleyici bö-
lüm hangisi ise onun Almanya üretilmiş 
olması gerekmektedir. 

Tabii ki yurt dışından ham madde ve 
parça ve diğer malzemelerin alınması 
mümkündür; ama bu durum üretimin ve 
montajın büyük kısmının Almanya’da ya-
pılmasını engellememelidir. Dikkat edil-
mesi gereken bir diğer konu da yapılan 
üretimin Almanya ekonomisine bir değer 
katması gerektiğidir. Bu kriterleri gere-
ğince karşılayabilmek için önceden tek-
nik danışmanlık alınmasında fayda oldu-
ğunun bir kez daha altını çizmek isterim.

Bu bağlamda anılması gereken bir konu 
da şudur ki, Almanya’da Mindestlohn 
(bir işçiye ödenebilecek en düşük saat 
ücreti) diye bir uygulama bulunmakta-
dır ve bu saat ücreti an itibariyle 9,35 
Euro‘dur. Üretimin Almanya’da yapılması 
demek, en az bu saat ücretini ödemeyi 
göze almak demektir.

Ürünlere “Made in Germany” yazıp 
“Made in Germany” kriterlerine uymayan 
ürünler piyasaya sunulursa neler olabilir? 
Piyasadaki rakipler ya da tüketiciyi koru-
ma dernek ve kurumları üreticiyi haksız 
rekabet hukuku kurallarına göre dava 
edebilmektedir. Malların piyasadan çe-
kilmesi ve “Made in Germany” etiketinin 
kullanılmasının yasaklanması için işlem-
ler başlatılabilmektedir. 
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Dünyaca ünlü İtalyan markası Golden Goo-
se’un, Türkiye’deki ilk mağazası Emaar Squ-
are Mall’da açıldı. Spor ayakkabıyı moda 
ve estetik kavramlarıyla buluşturan Golden 
Goose’un İstanbul mağazası aynı zaman-
da Türkiye'nin ilk LAB’ına da ev sahipliği 
yapıyor. Emaar Square Mall Golden Goose 
LAB’da müşteriler ustalarla birebir buluşma 
deneyimi yaşayıp "kendi öykülerini" spor 
ayakkabılarına yansıtabiliyor ve seçtikleri 
Golden Goose’ları kendi zevklerine uygun 
benzersiz bir biçime dönüştürebiliyor.

Emaar Square Mall Golden Goose’da beyaz 
renk tüm iç mekâna homojenlik ve par-
laklık veren mutlak bir ana karakter olarak 
görüyor. Mağazanın ön cephesini Golden 
Goose’larla birlikte Venedik kum torbaları 
ile dolu eskitme makineleri kaplıyor. Mar-
kanın endüstriyel kökenlerine atıfta bulu-
nan bu duvar, Golden Goose’ların üretim 
son aşamasında tabi tutulduğu eskitme iş-
lemine gönderme anlamını taşıyor. Bu or-
tam mağazayı ziyaret edenlere İtalya'daki 
laboratuvarlardan birinin içindeymiş hissini 
yaşatıyor.

Beyaz hakimiyetindeki bu son derece fütü-
rist mekânın; duvarları, zemini ve tavanını 
beyaz cilalı kaplama üzeri altın rengi parlak 
grafikler süslüyor.  Tavandan sarkan çok sa-
yıdaki Golden Goose, markanın karakteris-
tik eski görünümlü sarı tonunu elde etmek 
için spor ayakkabıları asarak güneş ışığında 
soldurma fikrine övgü niteliği taşıyor. Gol-
den Goose’un son teknolojiye sahip, amiral 
gemisi bu en yeni mağazası altın kaplı pirinç 
girişiyle zarif ve çağdaş bir duruş sergiliyor. 
Golden Goose’un Venedik’deki merkezin-
den ve İtalyan mirasından esinlenerek tasar-
lanan LAB’ın hemen arkasındaki mağazanın 
uzun duvarlarını narin Rubelli ipeği kaplıyor. 
İtalyan geleneğine modern bir dokunuş ka-
tan Venedik stili antik ayna, geometrik de-
senli iki renkli mermer zemin, eşsiz Venedik 
zevkine ve zanaatkarlığına saygı duruşunda 
bulunuyor.

Kadın, erkek ve çocuk koleksiyonlarının yanı 
sıra çanta da dahil en yeni ürün kategori-
lerinin tamamı Emaar Square Mall Golden 
Goose’da yer alıyor. Mağazada markanın 
Stardan ve Superstar gibi günümüz klasik-
lerinin yanı sıra yaratıcı ekibin elinden çıkan 
en yeni modellerle, ikonik ayakkabılarının 

tamamı aynı çatı altında sevenleri ile bulu-
şuyor.  Mağazanın eşsiz ortamında Supers-
tar spor ayakkabıların zarafeti ve kentli tarzı 
ikonik çantaların klasik havasıyla buluşuyor. 
Star Bag ve Golden Goose arşivlerinden çı-
kan lüks kanvas kumaşlardan ilhamla tasar-
lanan California Bag dingin ve rahatlatan bir 
stil ortaya koyuyor. Mağaza çanta serilerinin 
tamamı, farklı şekil ve boyutlardaki cüzdan-
lar, anahtarlıklar ve kartlıklar gibi küçük deri 
ürünlerden hoş bir seçki sunuyor.

Markanın en popüler üç modeli Superstar, 

GOLDEN GOOSE’UN TÜRKİYE’DEKİ İLK MAĞAZASI EMAAR 
SQUARE MALL'DA AÇILDI

Francy ve Stardan Emaar Square Mall Gol-
den Goose’da LAB Limited Edition kon-
septiyle sevenleriyle buluşuyor. Dünya ça-
pında sadece LAB'larda ve Golden Goose 
Passport Uygulamasında bulunan bu mo-
deller en lüks malzeme, pony, lamine gibi 
en özel deriler, neon renkler, grafiti ve ka-
muflaj baskılar ile biliniyor. Her bir çifti son 
derece özel, zamansız ve koleksiyon ürünü 
olma özelliği taşıyan bu eşsiz LAB Limited 
Edition modelleri için dileyen müşterilere 
kendilerine özel kişiselleştirme hizmeti de 
sunuluyor.
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Suna Dumankaya
Bitki Bilim ve Güzellik Uzmanı

SUNA DUMANKAYA’DAN DOĞAL TARİFLER
Cildinizi Yatıştırın 

Malzemeler

1 Çeri Domates
1 Tatlı Kaşığı Yoğurt
1 Tatlı Kaşığı Rendelenmiş Salatalık 
1 Çorba Kaşığı Yulaf Unu

Hazırlanışı ve kullanışı

Çeri domatesi püre haline getirin. Yoğurt, rendelenmiş salatalık en son yulaf 
ununu ekleyerek karışımı hazırlayın. Hazırladığınız karışımı cildinize sürüp 15-
20 dakika bekletin ve durulayın. Haftada 1 ya da 2 kez uygulayabilirsiniz.
 

Karaciğer İçin Faydalı Tarif 

Malzemeler

100 gr Yulaf Tanesi 
3 Litre Su 
200 gr Bal 

Hazırlanışı ve kullanışı

Suyu tencerede kaynatın, sonra yulaf ta-
nelerini koyarak kapağı kapalı olarak sıcak 
ortamda 24 saat bekletin. Balı ilave edip 
günde 3 bardak için.
 

Cildi Sıkılaştırıcı Tonik

Malzemeler

125 ml Su 
1 Limon 
1 Portakal 
1 Mandalina 

Hazırlanışı ve kullanışı

Limon, portakal ve mandalinayı ince ince dilimleyin. Ayrı bir yerde suyu 
kaynatın. Koyu renkli bir şişeye tüm malzemeleri koyup kapağı kapatın. 
Her gün çalkayarak 1 hafta bekletin. Daha sonra serin ve karanlık bir 
yerde 1 hafta bekletin. İsterseniz lavanta yağı da damlatabilirsiniz. Buz-
dolabında 1 ay kadar muhafaza edip kullanabilirsiniz. 
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AKYAKA PARK AVM’DE MUHTEŞEM HEDİYELER SAHİPLERİNİ BULDU

Ümraniye’nin yükselen yıldı-
zı Akyaka Park AVM, 4.Yılı 

kapsamında 8 Şubat 2020’de 
‘her 100TL. alışverişe muhteşem 
hediyeler’ sloganı ile başlattığı 
kampanya, pandemi süreci ne-
deni ile 10 Kasım 2020’ye kadar 
uzatılmıştı.  14 Kasım’da yüksek 
tedbirler alınarak Milli Piyango 
İdaresi ve Noter ‘in katılımı ile 
gerçekleşti. Organizasyonunu 
Farkındalık Stüdyosu’nun üstlen-
diği etkinliğe 42.256 katılım oldu. 
Büyük hediye Honda Civic’in sa-
hibi Dilara Uzuner olurken ve 5 
şanslı ziyaretçi 10.000TL., 5 şanslı 
ziyaretçi 5.000 TL., 10 şanslı zi-
yaretçi de 2.500 TL. para ödülü 
kazandı.

Akyaka Park AVM, yeni marka 
iş birlikleri yaparak, etkinlik ve 
çekilişlerle ziyaretçilerine keyifli 
vakit geçirmesini sağlamak için 
çalışmalarına devam ediyor.
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Fatma FİDAN
Uzm.Diyetisyen

        COVID 19 BİZDEN KORKSUN

Dünya Sağlık Örgütü (WHO) tarafından vi-
rüsün resmi adı SARS-CoV-2 (Şiddetli akut 
solunum Sendromu – Koronavirus -2) ola-
rak belirlenmiştir. Dünya Sağlık Örgütü vi-
rüsün neden olduğu hastalığı tanımlamak 
için COVID -19 terimini kullanmaktadır.

Dünya Sağlık Örgütü’nün artık bir pande-
mi olarak kabul ettiği koronovirüs hastalı-
ğı (Covid-19) ülkemizde de önemli bir halk 
sağlığı tehdidi oluşturmaktadır. Korona vi-
rüsün bulaşmasını tek başına engelleyebi-
lecek veya tedavi edebilecek herhangi bir 
gıda olmasa da; sağlıklı ve dengeli beslen-
menin, fiziksel aktivite ve düzenli uyku ile 
beraber bağışıklık sistemini güçlendirdiği 
kanıtlanmıştır. 

Dengeli ve özel beslenme  için, vücudumu-
zu virüslerle karşı koruyan ve savaşan besin 
önerilerimizin  bazıları;

KEKİK 	

Doğadan gelen her şey bize daha faydalıdır. 
Ancak kekiğin ve yağının faydaları farklıdır. 
Kekiğin yağı, bitkisinden çok daha etkilidir. 
Faydalı olan kekik yağı ise carvacrol oranı 
yüksek olandır. Yüzde 80 ve üzeri olduğun-
da virüs ve bakterilere karşı koruyucu, yok 
edici ve iyileştirici özelliği oluşur. Timol ora-
nının ise yüzde birin altında olması önem-
lidir.

Yapılan bir çaraştırmada, kekik yağının için-
deki carvacrol hammaddesinin, Koronavi-
rüsün DNA zincirini parçalayarak virüsü ta-
mamen yok ettiğini ortaya çıkarmıştır. Aynı 
zamanda antimikrobiyal etkisi sayesinde 
mikropları güvenli bir şekilde ortadan kal-
dırır.
 
İçerdiği eterli uçucu yağlar, göğüs tıkanık-

lığına karşı etkilidir. Öksürük ve üst solu-
num yolları iltihabına karşıdır, antibakteriyel 
özelliği sayesinde bakteri oluşumunu önler.

ÇÖREKOTU

Çörekotu tohumunun, Çörek otu da antivi-
ral ve antibakteriyeldir. Mikropları öldürür 
ve güçlü bir antioksidan olması sebebiyle 
bağışıklık sistemini kuvvetlendirir. İçerisin-
deki 'timokinon' maddesi diyabet, koleste-
rol, sedef ve egzama, alerjile, sindirim so-
runlarına iyi geliyor. Çörek otunun en büyük 
özelliği ciğerleri temizlemesi ve ciğerlerde 
oluşabilecek tahribatı önlemesidir.

ZERDEÇAL

Zerdeçal antiviral, antibakteriyel, antiflojis-
tik ve antimutajendir. Hücrelerin mutasyona 
uğramasını engeller. Zerdeçal antioksidan 
ve anti-enflamatuar özelliği ile akciğer hüc-
relerindeki oksijen yapımına zarar veren ra-
dikalleri temizleme görevini üstlenir.

KARA MÜRVER

Kara mürver inflamasyonu (iltihaplanma) 
azaltmada ve bağışıklık sistemini yapılan-
dırmada etkilidir.

SARIMSAK 

Sarımsak,  güçlü bir antioksidandır. Sarım-
sak’ın içerisinde yer alan allicin adlı antioksi-
dan enfeksiyona karşı savaşmaktadır. 

BROKOLİ

Yüksek oranda C vitamini barındırır. İçeri-
ğindeki antioksidan sayesinde bakteri ve 
virüslerle savaşır.

Folat açısından oldukça zengin bir besin 
olan brokoli, yeni vücut hücrelerinin yapı-
mında ve zararlı mikropları yok eden len-
fositlerin oluşmasında önemli bir göreve 
sahiptir. 

Öksürük otu 	

Öksürük otu balgam sökücüdür, C vitamini 
deposudur. Kızıldereliler tarafından binlerce 
yıl ciğerleri güçlendirmek için kullanılmıştır. 

Astım, bronşit, öksürük gibi pek çok hasta-
lığa iyi geldiği bilinmektedir.

Tere 

Tere, tam bir akciğer dostudur. Akciğerde-
ki tahribatı onarır.

Üzüm çekirdeği 

İçeriğindeki resveratrol maddesi serbest 
radikallerle savaşarak ciğerleri korur. Özel-
likle kanser karşıtı olarak görev alır. Üzüm, 
çekirdeğini çiğneyerek tüketilmelidir.

KIRMIZIBİBER

İçeriğinde bol miktarda C vitamini vardır. 
Bu bir portakaldan yaklaşık 2 kat daha faz-
ladır. Özellikle solunum yolu hastalıklarına 
yol açan virüslerle savaşır. 

Kırmızıbiber, zengin bir beta karoten kay-
nağıdır. Bağışıklık sisteminin güçlendiril-
mesi ve virüslere karşı savaşta önemli bir 
besindir.

NOHUT

Protein ve çinko kaynağıdır. Vücudun ha-
sarlı dokularını onarır. Bağışıklık sistemini 
güçlü tutması en önemli özellikleri arasın-
da yer alır. 

SİRKE

Tıbbın kurucusu olan Hipokrat ve akade-
mi arkadaşları tarafından iltihap ve ülsere 
iyi geldiği tesbit ederek hastaları sirke ile 
tedavi etmeye başladıklarını bilinmektedir. 
Antik zamanlardan beri, sirke antiseptik 
bir ürün olarak yaraların iyileştirilmesin-
de ve enfeksiyonlarla mücadele amacı ile 
kullanılmıştır. Sabahları aç karnına içilen 
sirkeli su vücuttaki iltihap ve enfeksiyonun 
sökülmesine yardımcı olurken hastalıklara 
karşı korumaktadır.

Covid 19 tehditini düzenli beslenme bol 
sıvı tüketmi ile aşabiliriz. Koronavirüse 
karşı en büyük gücünüz bağışıklık sistemi-
nizdir.

Sağlıklı günler..
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KAZANÇLI ALIŞVERİŞİN GERÇEK ADRESİ ANPA AVM’ DEN ANLAMLI ETKİNLİK

H
aramidere ANPA AVM, 14-15 
Kasım tarihlerinde çok anlamlı 
bir etkinliğe imza attı. Otistik bi-
reyleri destekleme vakfı: OBİDEV 

ile birlikte düzenlenen etkinlikte, Batman, 
Spiderman, Mickey Mause ve Minni mas-
kotları çocuklara otizm farkındalığı hakkın-
da bilgiler verdiler. Aynı zamanda OBİDEV 
yararına maske sattılar. Süper kahramanlar 
çocuklara maske – mesafe ve temizlik mot-
tosunu anlattılar.

OBİDEV’in kendi maskotu Mavican’ın büyük 
ilgi gördüğü etkinlikte hem eğlence hem de 
bilgilendirmeler yapıldı. ANPA AVM, anlam-
lı etkinliğe katılan çocuklara binlerce hediye 
dağıttı.

Farkındalık Stüdyosu tarafından gerçekle-
şen etkinlikte, çocuklar aralarda dolaşan 
bando ile gönüllerince eğlenceli bir hafta 
sonu yaşadılar.
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Taylan KÜMELİ
Sağlıklı Beslenme ve

Diyet Uzmanı

Y
ılbaşı yemekleri, muhteşem yemek-
lerin sel olup sofralarımıza aktığı, 
yılın en harika zamanıdır.

Fakat kalp rahatsızlığı riski olanlar için ağır 
yılbaşı yemekleri ciddi sonuçlar doğurabilir. 
Gelin, yeme-içme dürtülerimizi nasıl frenle-
yebileceğimize beraber bakalım!

Yılbaşı sofralarınız lezzetli yemeklerle dona-
tılmış olabilir ama bu yıl kalbinize güzel bir 
hediye vermek için sınırınızı belirlediğinizden 
emin olun. Aşırı yemek kısa vadede reflüye,u-
zun vadede ise sağlıksız kilo alımı ve obezite-
ye sebebiyet verir, ki bu da kalp krizi ve kalp 
rahatsızlığı için iki ana risk faktörüdür.

Son yıllarda yayınlanan kardiyoloji klinik 
araştırmaları sonucu, kalp hastalıkları odak-
lı hastanelerin tatillerdeki hasta kayıtlarının 
zirveye ulaştığı ve bunun ana nedenin aşırı 
yeme olduğunu belirtti.

Aşırı yemek vücudu strese sokar. Tıpkı heye-
canlanmak, hızlı koşmak gibi aşırı yemek de 
kalbe ekstra yük bindirir.

Büyük bir öğün, kan basıncını ve kalp ritmini 
yükselten stres hormonu ''norepinefrin'' sa-
lımını tetikleyebilir. Ayrıca büyük bir öğün, 
özellikle yağ ve rafine karbonhidratla dolu 
olanlar, trigliserit seviyesini yükselterek inme, 
kalp krizi ve kalp hastalıkları riskinin artması-
na neden olabilir.

Aşırı yemenin uzun vadeli sonuçları:

Aşırı yemek, aşırı kilo alımıyla sonuçlanır ve 
böylece tip 2 diyabet başlangıcına da da-
vetiye çıkarır. Diyabet, kalp hastalıklarının 
gelişimindeki en belirgin risk faktörlerinden 
biridir. Bu risk, kadınlarda 3 katına erkeklerde 
ise 2 katına çıkar.

Aşırı kilo alımı,diyabet ve kalp hastalıklarının 
yanı sıra inme, osteoartrit, depresyon ve ank-

siyete riskinide yükseltmektedir.

Yılbaşında aşırı yemenin önüne geçmek için 
kardiyolog onaylı 6 püf noktası;

1. Bir rutine bağlı kalın

Sıkı bir diyet ve sistematik plan, –öğünleri 
her gün aynı saatte yemek ve bu rutinden 
çok fazla sapmamak- yeme isteğinin önüne 
geçmek için en iyi yoldur.Ayrıca yıl boyunca 
kalp dostu diyetinizi sürdürmek için de hari-
ka bir tüyodur.

2. Doymuş yağ içeren yiyeceklerden uzak 
durun

Yağ oranı yüksek ve hayvansal yağ açısından 
zengin içerikli yiyeceklerden de kaçınmalı 
bunun yerine yağsız proteinler, taze meyve 
ve sebzeler, yüksek lif içerikli tam tahıllılar 
gibi kalp dostu besinleri tercih etmeye çalış-
malısınız.

3. Teknolojiden yardım alın

Kalori sayar, yemek takipçisi, kalp sağlığı 
izleme gibi uygulamalar yıl boyunca dijital 
sorumluluk partneriniz olarak size yardımcı 
olabilir.

4. Acele etmeyin

Beyin için karnınızın doyduğu mesajını almak 
neredeyse 20 dakika sürer. Eğer bu süre zar-
fında yemeye devam ederseniz, vücudunu-
zun ihtiyacı olduğundan daha fazla yiyebi-
lirsiniz.Yavaşlayın, yemeğinizi iyice çiğneyin 
ve fazla yemeyi önlemek adına ısırık aldıktan 
sonra yutana kadar çatalınızı bırakın. Ayrı-
ca lokmalar arasında su içmek de kendinizi 
frenlemenize yardımcı olur.

5. Plan yapın

Yılbaşı buluşmalarınızdan önce kendize bir 
plan çizin.Örneğin bu, buluşmadan hemen 
önce sağlıklı bir ara öğün atıştırmak,gün 
boyu bol su içmek ya da kendinizi küçük 
porsiyonlarla sevdiğiniz şeylerle şımartmak 
olabilir.Burada ki kilit nokta size göre iyi olanı 
bulmak ve ona bağlı kalmaktır.

6. Arkadaşlarınıza odaklanın

Yılbaşı akşamı yiyeceklerin arasında kendini-
zi kaybetmek çok olasıdır.Yemekleri günün 
merkezine almak yerine, arkadaşlarınızla 
veya ailenizle geçireceğiniz güzel zamana 
odaklanın. Lokmalar arasında sohbet etme-
ye zaman ayırın böylece daha az yiyecek ve 
daha fazla eğleneceksiniz.Yılbaşı gecesi sona 
erdiğinde muhtemelen, yemeklerdense sev-
diklerinizle geçirdiğiniz güzel vakitleri hatır-
layacaksınız...

YILBAŞINDA AŞIRI YEMENIN ÖNÜNE NASIL GEÇERIZ?



66

MALL&MOTTO / Sanat Motto

ARAMIZDAN AYRILIŞININ 10. YILINDA ŞAKIR ECZACIBAŞI’NIN FOTOĞRAFLARIYLA

“SEÇILMIŞ ANLAR”
İstanbul Modern, iş insanı ve 
fotoğraf sanatçısı Şakir Ecza-
cıbaşı’nın aramızdan ayrılışının 
10. yıldönümünde “Seçilmiş 
Anlar” adlı sergiye ev sahipliği 
yapıyor. Eczacıbaşı Toplulu-
ğu’nun sponsorluğunda, kü-
ratörlüğünü Bülent Erkmen’in 
üstlendiği sergi, 25 Kasım 2020 
- 31 Mart 2021 tarihleri arasın-
da görülebilir.

“Seçilmiş Anlar”, Şakir Eczacıbaşı’nın fotoğ-
rafçılık kariyerine başladığı 1960'lı yıllarda 
çektiği izlenimci fotoğraflarının yanı sıra 
1980’li yıllardan itibaren fotoğrafın teknik 
imkânlarını kendine özgü bir yaklaşımla yo-
rumladığı çalışmalarını izleyicilerle buluştu-
ruyor.

Eczacıbaşı Topluluğu’nun sponsorluğun-
da gerçekleşen sergi, Şakir Eczacıbaşı’nın 
“doğal halde olduğumuz yerler” olarak ta-
rif ettiği sokakları ve binlerce yıldır birçok 
uygarlığa ev sahipliği yapmış Anadolu coğ-
rafyasının çok katmanlı yapısını yansıtıyor. 
Sanatçının insan merkezli çalışmaları ile 
kültür sanat alanında döneminin önemli ak-
törlerinin portrelerine yer veren sergi, aynı 
zamanda sanatçının “evrensel bir iletişim 
arama” arzusunu da gözler önüne seriyor.

“Seçilmiş Anlar” adlı sergi, sanatçının fotoğ-
rafladığı öznelerin “içinde bulundukları or-
tamla, diğer insanlarla, araçlarla ve yollarla 
kurdukları ilişkiyi” aktardığı yapıtlara odak-
lanıyor. Sanatçının, İstanbul Modern Sanat 
Müzesi Fotoğraf Koleksiyonundaki pek çok 
çalışmasının yanı sıra Dr. Nejat F. Eczacıbaşı 
Vakfı’na bağışladığı fotoğraf koleksiyonun-
dan bir seçkinin yer aldığı sergide, 300’ü aş-
kın fotoğraf bulunuyor.

Oya Eczacıbaşı: “Seçilmiş anlarıyla anıyo-
ruz”

Fotoğraf sanatıyla 1960'larda ilgilenmeye 
başlayan Şakir Eczacıbaşı’nın yapıtlarıyla 
yurt içi ve yurt dışında büyük ilgi çekerek 
çağdaş fotoğraf sanatçıları arasında yerini 
aldığını vurgulayan İstanbul Modern Yö-
netim Kurulu Başkanı Oya Eczacıbaşı, “Ara-

mızdan ayrılışının 10. yıldönümünde kültür ve sanat dünyasına sayısız katkı sağlayan Şakir 
Eczacıbaşı’nı onun objektifine yansıyan anlarla anmak istiyoruz. Çok yönlü kişiliğinin yanı 
sıra Türkiye fotoğraf tarihindeki yerini fotoğrafın biçimselliğini sorgulayarak; çalışmalarında 
gündelik hayatın devinimini, belirsizliklerini ve değişimlerini yansıtarak bulan Şakir Ecza-
cıbaşı’nın seçtiği anları, İstanbul Modern’deki sergisiyle izleyiciye sunmanın mutluluğunu 
yaşıyoruz."

“Geçmişimi imgelerle anımsamak istiyorum…”

Eczacıbaşı Topluluğu CEO’su Atalay Gümrah da, fotoğraf tutkusunu “Fotoğraf çekiyorum, 
çünkü yaşadığım anları görüntülemek, geçmişimi imgelerle anımsamak istiyorum. Yalnız-

Kasımpaşa, İstanbul, 2002, İstanbul 
Modern Sanat Müzesi Fotoğraf Koleksiyonu



Şakir Eczacıbaşı kimdir? (1929 - 2010)

1929 yılında İzmir’de doğan Şakir Eczacı-
başı, Robert Kolej’deki öğreniminden son-
ra, Londra Üniversitesi Eczacılık Okulu’nda 
okudu. Türkiye’ye dönüşü sonrası 1953 yı-
lında Vatan gazetesinin ünlü Sanat Yaprağı 
ekinin yayıncıları arasında yer aldı.

Fotoğraf sanatıyla ilk kez 1960’lı yıllarda 
ilgilenmeye başlayan Şakir Eczacıbaşı, ya-
pıtlarıyla yurt içi ve yurt dışında büyük ilgi 
çekerek çağdaş fotoğraf sanatçıları arasında 
seçkin bir yer elde etti. Türkiye’de on beş, 
çeşitli batı ülkelerinde yirmi beş fotoğraf 
sergisi düzenledi; seçme fotoğraflarını içe-
ren Anlar/Moments (1983), Türkiye Renkleri 
(1997), Kapılar ve Pencereler (2001), Bir Seç-
ki: 1965–2005 (2005) kitapları yayımlandı.

Sanatı “dünyayı belli bir kişisel yorumla ye-
niden üretme uğraşı” olarak özetleyen Şakir 
Eczacıbaşı, fotoğrafın yanı sıra kültür sanat 
alanında önemli roller aldı. İlerleyen yıllar-
da Türk Sinematek Derneği kuruculuğu ve 
İstanbul Kültür Sanat Vakfı Yönetim Kurulu 
Başkanlığı gibi görevleri de üstlenen sanat-
çı, dönemin kültür sanat alanına yön veren 
isimlerinden biri oldu.

1968 yılından başlayarak 2010 yılındaki 
vefatına kadar İstanbul, Türkiye’den İnsan 
Manzaraları, Balıkçılar, Evler, Yollar… Sokak-
lar, Çarşılar... Pazarlar, Kahvehaneler gibi 43 
tema üzerine, seçkin yazar ve fotoğraf sa-
natçılarının yer aldığı Eczacıbaşı Renkli Fo-
toğraf Yıllıkları’nı hazırladı; bu yayınlarda bi-
linmeyen birçok genç fotoğrafçıyı da tanıttı. 
Bernard Shaw’dan Gülen Düşünceler (1995), 
Oscar Wilde’dan Tutkular, Acılar, Gülümse-
yen Deyişler (2001) adıyla yaptığı derleme 
kitapları büyük ilgi uyandırdı. Türkiye’de 
hem iş hem sanat dünyasına büyük katkılar-
da bulunan Şakir Eczacıbaşı’nın vefatından 
önce tamamladığı Çağrışımlar, Tanıklıklar, 
Dostluklar adlı anıları 2010 Eylül ayında ya-
yımlandı.

ca anımsamak için değil, onları izleyiciyle 
de paylaşmak istiyorum” diyerek anlatan 
Şakir Eczacıbaşı’nı aramızdan ayrılışının 10. 
yılında bu özel sergiyle anmaktan mutluluk 
duyduğunu belirtti.

Gümrah, “Seçilmiş Anlar” sergisi ile eşza-
manlı olarak Şakir Eczacıbaşı’nın aramızdan 
ayrılmadan kısa bir süre önce hazırlıklarını 
tamamladığı son kitabı “Seçilmiş Anlar”ı da 
Dr. Nejat F. Eczacıbaşı Vakfı aracılığıyla 10 
yıl sonra günyüzüne çıkararak sanatsever-
lerle buluşturduklarını dile getirdi.

Atalay Gümrah, hazırlıkları uzun zamandır 
sürdürülen ve Şakir Eczacıbaşı’nın sanata 
olan tutkusuna, biyografisine ve fotoğraf 
sanatının örneklerine detaylı olarak yer ve-
rilen sakireczacibasi.com adresindeki web 
sitesini yayına aldıklarını da ifade etti.

Kameranın arkasındaki tutku

Sivas, 1989, İstanbul Modern Sanat Müzesi 
Fotoğraf Koleksiyonu

Mecidiyeköy, İstanbul, 1989, İstanbul 
Modern Sanat Müzesi Fotoğraf Koleksiyonu

Serginin küratörü Bülent Erkmen, serginin 
Eczacıbaşı’nın hayata bakışındaki anların 
çeşitliliğini, renkliliğini, sıradan anlara sıra 
dışı bir duygu yükleyen görüntülerini aktar-
dığını dile getiriyor.

Erkmen, “Şakir Eczacıbaşı, yapmak istedik-
lerine, ilgilerine, ilgilendiklerine, hayata ve 
fotoğrafa iştahla, coşkuyla yaklaşırdı. Baktı-
ğı, gördüğü her şeyin, her anın fotoğrafını 
çekti. 50, 100, 150 fotoğraf onun, sesine de 
benzeyen gürül gürül fotoğraf dünyasını 
anlatmaya yetmez. Sergi, 300’ü aşkın fotoğ-
rafla, Eczacıbaşı’nın yerinde duramayan, kı-
pır kıpır kamerasının arkasındaki çok yönlü 
tutkuyu bu kapsamlı seçkiyle anlatmayı he-
defliyor,” dedi.

Şakir Eczacıbaşı’nın “Seçilmiş Anlar” adlı ki-
tabının yanı sıra sergiye özel olarak hazır-
lanan bir ürün seçkisi de İstanbul Modern 
Mağaza’da sanatseverlerle buluşuyor.
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Sağlık & Motto

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

COVID-19 KAN ŞEKERINI OLUMSUZ ETKILEYEBILIYOR
Diyabet, sıklığı ve yarattığı sorunlar nedeniyle tüm dünyada önemi gittikçe artan 
bir sağlık sorunu. Yaşam tarzındaki hızlı değişimle birlikte gelişmiş ve gelişmekte 
olan toplumların tümünde diyabet görülme sıklığının yükseldiğini belirten Anado-
lu Sağlık Merkezi Endokrinoloji ve Metabolizma Hastalıkları Uzmanı Prof. Dr. İlhan 
Tarkun, “COVID-19 diyabet, obezite ve ilişkili hastalığa sahip kişilerin bazılarında 
daha ciddi bulgulara ve komplikasyonlara neden olabilir. Çeşitli araştırmalarda, 
diyabetik ve/veya obez kişilerde COVID-19 enfeksiyonunun daha ağır seyrettiği, 
yoğun bakım ihtiyacının arttığı ve hatta daha ölümcül olabileceği gösteriliyor. 
Bununla birlikte eğer kan şekeri kontrolünüz yeterli düzeyde ise COVID-19 enfek-
siyonu riski, genel toplumdan çok da farklı değil. Ancak virüs bulaşmış diyabetli 
kişilerin kan şekeri kontrollerinde bir bozulma görülebileceği için birtakım önlemler 
alınmalı” açıklamasında bulundu. 

Uluslararası Diyabet Federasyonu (IDF), 2020 
yılı itibari ile dünyadaki diyabetli birey sayısı 
463 milyon iken bu sayının 2045 yılında yüzde 
67 oranında artarak 693 milyona ulaşacağını 
öngörüyor. Diyabet tanısı olan kişilerin CO-
VID-19 ile enfekte olma olasılığının genel nü-
fusa kıyasla daha sık olmadığına, yani diyabet 
hastalarına COVID-19’un daha kolay bulaşma-
dığına dikkat çeken Anadolu Sağlık Merkezi 
Endokrinoloji ve Metabolizma Hastalıkları Uz-
manı Prof. Dr. İlhan Tarkun, 14 Kasım Dünya 
Diyabet Günü vesilesiyle önemli bilgiler verdi.

Pandemi döneminde de kontroller ihmal 
edilmemeli

Pandemi döneminin uzaması nedeniyle, psi-
kolojik stresin artması, egzersizin kısıtlanması, 
diyete uymakta zorluklar nedeniyle hastaların 
kan şekeri regülasyonunun genellikle olumsuz 
etkilendiğini söyleyen Endokrinoloji ve Meta-
bolizma Hastalıkları Uzmanı Prof. Dr. İlhan Tar-
kun, “Bu dönemde hastaların aile hekimlerine 
veya hastanelere başvurmaktan çekinmesi ve 
kontrollerine gitmemeleri de hastalığın seyrini 
olumsuz etkilemeye başladı. Kan şekeri aya-
rının uzun süre bozulması göz, böbrek, kalp 
ve sinir uçları gibi birçok organda bazen geri 
dönüşü olmayan kalıcı hasarlara yol açabiliyor. 
Sürecin uzaması nedeniyle diyabetik hastala-
rın gerekli koruyucu önlemleri alarak, güvenli 
gördükleri sağlık merkezlerine başvurarak 
kontrollerini yaptırmaları gerekir. Dışarı çıkma-
sı sakıncalı birden çok hastalığı olan veya çok 
yaşlı diyabetik bireylerin uzaktan iletişim araç-
larını kullanarak hekimleri ile temas kurması 
gerekir” önerisinde bulundu.

Genel korunma önlemlerine mutlaka uyul-
malı

Diyabetik kişiler için de COVID-19’dan genel 
korunma önlemlerinin tümüyle geçerli oldu-
ğunun altını çizen Prof. Dr. İlhan Tarkun, “Yani 
maske, mesafe ve temizlik kurallarına azami 
dikkat edilmeli. Hastalıktan korunmak diyabe-

tik bireyler için çok daha fazla önem taşıyor. 
Bunun dışında diyabetik bireylerin dikkat et-
mesi gereken bazı özel durumlar da var. Di-
yabetli kişiler evde kan şekerini izlemek için 
gerekli malzeme ve yeterli ilaç bulundurmalı. 
Ayrıca düşük kan şekeri (hipoglisemi) riski al-
tındaysa ve yeterli gıda alımını sağlayamaya-
cak kadar düşkün ise kan şekerini yüksek tut-
maya yardımcı olmak için şekerli içecekler, bal, 
reçel, şekerlemeler gibi yeterli miktarda basit 
karbonhidrat içeren yeterli miktarda gıda bu-
lundurmalı” hatırlatmasında bulundu.  

Sağlıklı beslenmeye, hareket etmeye ve ilaçla-
rın düzenli alınmasına özen gösterilmeli
İlaçların düzenli kullanılması, uygun ve den-
geli beslenilmesi, vücut ısısının korunması ve 
yeterince sıvı alınmasının diyabet hastaları için 
çok önemli olduğunun altını çizen Prof. Dr. İl-
han Tarkun, “Ev ortamında yeterince hareket 
etmelisiniz. İlaç ihtiyaçlarınızı gözetmelisiniz. 
İlaçlarınızın reçete günü yaklaştığında ecza-
neniniz ile temas kurup, ilaçlarınızın hazırlan-
malarını sağlamalısınız. Dışarıya düzenli olarak 
çıkan ev halkından birisinin ilaçlarınızı getirme-
sini sağlamalısınız. Yalnız iseniz akraba, komşu 
ya da belediyelerin sunmuş oldukları hizmet-
lerden yararlanmaya çalışmalısınız. Raporlu 
ilaçları eczaneler doğrudan vermeye yetkili 
oldukları için, reçeteniz için sağlık kurumuna 
gitmeniz gerekli olmayacaktır” dedi.

Diyabetik bireyler COVID-19’a karşı bir ey-
lem planı hazırlamalı

Diyabetik bireylerin COVID-19’a karşı önce-
den bir eylem planı oluşturmalarının faydalı 
olabileceğini söyleyen Endokrinoloji ve Meta-
bolizma Hastalıkları Uzmanı Prof. Dr. İlhan Tar-
kun, “Hasta bulguları gelişirse, hangi hastane 
veya doktora başvurması gerektiğini önceden 
planlamalı. Ateş, boğaz ağrısı, öksürük, nefes 
darlığı, tat ve koku alamama, yaygın eklem ve 
kas ağrısı gibi bulgular ortaya çıkarsa önceden 
belirlediği hekime veya sağlık kurumuna baş-
vurmalı” şeklinde konuştu. 
Glikoz ve gerekirse keton değerlerinin sürekli 
takip edilip sıvı tüketimini artırmaları ve ilaç 
kullanımı konusunda hekimin tavsiyelerine 

uymaları gerektiğinin altını çizen Prof. Dr. İl-
han Tarkun, “Öğün atlamamaya çalışmalı, 
daha küçük porsiyonlarda ve daha sık yemek 
yemeye çalışılmalı. Hastayla tek bir kişi ilgilen-
meli. Kendisi ile mümkün olduğunca sosyal 
mesafeyi korumalı ve odalar hep iyi havalan-
dırılmalı. Görüşme süresi olanaklıysa 15 daki-
kayı geçmemeli. Özellikle çoklu hastalığı ve/
veya 65 yaş ve üstü olanlardan uzak durulma-
lı” açıklamasında bulundu.

Virüs kan şekerinde bozulmaya neden ola-
biliyor

Virüs bulaşmış diyabetli kişilerin kan şekeri 
kontrollerinde bir bozulmanın görülebileceği-
ni ve birtakım önlemlerin alınması gerektiğini 
vurgulayan Metabolizma Hastalıkları Uzmanı 
Prof. Dr. İlhan Tarkun, “COVID-19 enfeksiyo-
nunda kullanılan tedavi şemaları diyabetli ve 
diyabetik olmayan bireylerde benzerdir. An-
cak diyabetik bireylerde kan şekeri ayarlan-
masında kullanılan bazı ilaçlar, enfeksiyonun 
şiddeti ve hastanın genel durumuna göre, 
doktorunuzun önereceği şekilde kesilebilir 
veya tedaviye insülin eklenebilir” dedi. 

Diyabet ilaçları ve kan şekerinin izlenmesi ile 
ilgili doktor (veya diyabet ekibi) tavsiyeleri-
ne uyulması gerektiğini söyleyen Prof. Dr. İl-
han Tarkun, diyabetik hastalarda COVID-19 
tedavisi ile ilgili şu bilgileri verdi: “Hipergli-
semi (normalden daha fazla idrara çıkma), 
çok susamış olma (özellikle geceleri), baş 
ağrısı, yorgunluk ve uyku hali gibi belirtile-
rin farkında olunmalı. Kan şekeri gündüz ve 
gece boyunca 2-3 saatte bir izlenmeli ve bol 
su tüketilmeli. Kan şekeri 70 mg/dl’nin altın-
da veya hedef aralığın altındaysa, sindirimi 
kolay olan 15 gram basit karbonhidrat ye-
nilmeli (örneğin bal, reçel, sert şeker, meyve 
suyu veya şekerli içecek) ve şeker seviyele-
rinin yükseldiğinden emin olmak için kan 
şekeri 15 dakika içinde kontrol edilmeli. Kan 
glikoz seviyeleri arka arkaya iki kez 240 mg/
dl’den yüksek ölçülmüşse, kan veya idrar 
ketonları kontrol edilmelidir. Orta veya yük-
sek keton seviyelerinde ise derhal doktora 
başvurulmalı.”
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Doç. Dr. Elif Hakko
Enfeksiyon Hastalıkları Uzmanı 

GRIP VE COVID-19 ARASINDAKI FARK NE? 
Kış aylarının gelmesi, COVID-19 vakalarına ek olarak grip vakalarının da 
artmasına neden oldu. Günümüzde pek çok insanın aklının en ufak bir ök-
sürük ya da halsizlikte COVID-19’a gittiğini belirten Anadolu Sağlık Merkezi 
Enfeksiyon Hastalıkları Uzmanı Doç. Dr. Elif Hakko, “Coronavirus’un yol açtığı 
COVID-19 hastalığının belirtileri grip belirtilerine çok benzese de bazı önemli 
farklar da var. Her iki virüsün de ortak belirtileri ateş, öksürük, nefes darlığı, 
halsizlik, boğaz ağrısı, burun akıntısı veya tıkanıklığı, eklem ağrıları ve baş ağ-
rısı. COVID-19’da gripten farklı olarak ishal, mide bulantısı, kusma, koku ve 
tat kaybı, konsantrasyon bozukluğu ve bilinç bulanıklığı da görülebiliyor. Bu 
belirtiler görüldüğünde bir sağlık kuruluşuna başvurup test yaptırarak gribe 
mi COVID-19’a mı yakalandığınızı netleştirmeniz önemli. Göğüs ağrısı, nefes 
darlığı, baş dönmesi ve şiddetli baş ağrısı gibi ağır şikayetleriniz varsa vakit 
kaybetmeden bir hastanenin acil servisine başvurulmalı” açıklamasında bu-
lundu.

Grip, genelde Influenza A ve Infulenza B 
virüslerinin bulaşmasıyla ortaya çıkar. Bu 
virüslerin özellikle kış aylarında salgına yol 
açabildiklerini vurgulayan Anadolu Sağ-
lık Merkezi Enfeksiyon Hastalıkları Uzma-
nı Doç. Dr. Elif Hakko, “Grip salgınlarından 
grip aşısıyla korunmak mümkün. Ancak CO-
VID-19’a karşı henüz geliştirilmiş bir aşı yok. 
COVID-19’dan korunmak için aşı çalışmaları 
tüm dünyada devam ediyor” dedi. 

Her iki virüs de damlacık yoluyla bulaşı-
yor

Grip virüslerinin, Coronavirus gibi insandan 
insana benzer şekilde, yani damlacık yoluyla 
bulaştığının altını çizen Doç. Dr. Elif Hakko, 
“Bu damlacıklar insanların ağız ve burunla-
rından çıkan damlacıklarla, yani hapşırma, 
öksürme, sümkürme hatta konuşma yoluyla 
bulaşabilir. Bu damlacıklar başka bir insan 
tarafından solunursa veya virüs olan kirli bir 
yüzeye temas edilip eller ağız, burun veya 
göze değdirilirse de virüs o kişiye bulaşabi-
lir” hatırlatmasında bulundu. 

Grip ve COVID19’a aynı anda yakalan-
mak mümkün

Her iki virüsün de herhangi bir belirtiye yol 
açmadan bulaştırılabildiğini hatırlatan En-
feksiyon Hastalıkları Uzmanı Doç. Dr. Elif 
Hakko, “Bu virüslerden herhangi birini taşı-
yorsanız, sizde bir belirti olmasa dahi başka 
insanlara bulaştırabilirsiniz. Ancak araştır-
malar COVID-19’un, grip virüslerine göre 
çok daha kolay bulaştığını gösteriyor. Yani 

kalabalık bir ortamda bulunan ve Corona-
virus taşıyan bir insan, o ortamdaki pek çok 
kişiye bu virüsü bulaştırabilir. Her ne kadar 
nadir bir durum olsa da hem grip hem de 
Coronavirus’e aynı anda yakalanmak müm-
kün” açıklamasında bulundu.

Nefes darlığı, baş dönmesi, bulantı ve 
kusma gibi belirtilere dikkat

Hem COVID-19 hem de grip virüslerinin ha-
fif hastalıklara yol açtıkları gibi ciddi sağlık 
sorunlarına da yol açabildiklerini söyleyen 
Doç. Dr. Elif Hakko, “Her iki virüsün de or-
tak belirtileri ateş, öksürük, nefes darlığı, 
halsizlik, boğaz ağrısı, burun akıntısı veya 
tıkanıklığı, eklem ağrıları ve baş ağrısı. CO-
VID-19 gripten farklı olarak ishal, mide bu-
lantısı, kusma gibi belirtiler de gösterebilir. 
Bazı COVID-19 hastalarında ise koku ve tat 
kaybı, konsantrasyon bozukluğu ve bilinç 
bulanıklığı da görülebiliyor. COVID-19’un 
aslında vücuttaki tüm organları olumsuz 
etkilediği görülüyor. Bu belirtiler görüldü-
ğünde bir sağlık kurumuna başvurup test 
yaptırarak gribe mi COVID-19’a mı yaka-
landığınızı netleştirmeniz önemli. Göğüs 
ağrısı, nefes darlığı, baş dönmesi ve şiddetli 
baş ağrısı gibi ağır şikayetleriniz varsa vakit 
kaybetmeden bir hastanenin acil servisine 
başvurmalısınız” dedi.

Her iki hastalıkta da evde kalınması ve 
aileye bulaştırmamak için izole olunması 
önemli

Grip belirtilerinin genelde 4-5 günde geçti-

ğini, bu hastalığın geçmesinin bazen 7 günü 
de bulabildiğini söyleyen Enfeksiyon Hasta-
lıkları Uzmanı Doç. Dr. Elif Hakko, “Ancak 
COVID-19 enfeksiyonu 10 gün, hatta ba-
zen daha uzun da sürebilir. Hem grip hem 
COVID-19 enfeksiyonuna yakalandığınızda 
evde kalmanız, ev içinde de ailenize bulaş-
tırmamak için izole bir şekilde yaşamanız 
önemli. Her iki hastalıktan da evde dinle-
nerek, bol sıvı tüketerek ve ateş düşürücü 
ilaç kullanarak kurtulmak mümkün. Ancak 
bazı durumlarda her iki hastalık da zatürre, 
ciddi solunum yetmezliği, kalp, beyin ve kas 
dokularının iltihabı gibi ciddi sağlık sorun-
larına yol açabilir. Bu komplikasyonlar ge-
nellikle kronik hastalığı olanlarda ve ileri yaş 
grubunda görülüyor. COVID-19 kan pıhtı-
laşması ve çocuklarda Multisistem İnflama-
tuar Sendromu gibi bazı sağlık sorunlarına 
da yol açabilir” açıklamasında bulundu. Doç. 
Dr. Elif Hakko hem grip virüslerinden hem 
de COVID-19’dan korunmak ve yayılmasını 
engellemek için hatırlatmalarda bulundu:

•Evden dışarı çıktığınızda maskenizi burnu-
nuzu ve çenenizi örtecek şekilde takın. 
•Sık sık el yıkayın.
•Her ortamda sosyal mesafeyi koruyun, 
insanlarla aranızda en az 3-4 adım mesafe 
olsun. 
•Ellerinizle ağzınıza, yüzünüze, gözünüze ve 
burnunuza dokunmayın. 
•Kalabalık ve kapalı ortamlarda mümkün 
olduğu kadar bulunmayın, hasta kişilerden 
uzak durun, temas etmeyin. 
•Temas ettiğiniz yüzeyleri düzenli olarak 
dezenfekte edin.
•Elinize hapşırıp öksürmeyin. Kolunuzun iç 
kısmına veya bir peçeteye hapşırın veya ök-
sürün. 
•Hastaysanız evde oturun.
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Dr. Esra Sönmez
Göğüs Hastalıkları Uzmanı  

KOAH HASTALARI COVID-19’DAN NASIL 
KORUNMALI? 

Her yıl kasım ayının üçüncü çarşambası Dünya KOAH Günü olarak 
anılıyor. Kronik Obstrüktif Akciğer Hastalığı (KOAH), dünyada ölüm 
nedeni olarak dördüncü sırada yer alıyor. Türkiye’de yapılan epide-
miyolojik çalışmalarda KOAH görülme sıklığının yüzde 10 düzeyinde 
olduğunu, bu oranın sigara kullanan 40 yaş üzeri kişilerde ise yüzde 
18-20 düzeyine kadar çıktığını belirten Anadolu Sağlık Merkezi Göğüs 
Hastalıkları Uzmanı Dr. Esra Sönmez, “COVID-19 enfeksiyonu akciğer 
komplikasyonlarının gelişme riskinin KOAH hastalarında sağlıklı birey-
lerden daha yüksek olduğu çalışmalarda gösterilmiştir.  Bu nedenle 
pandemi sürecinde hastalanmamak için KOAH hastalarının korunma 
önlemlerine uyumu çok önemli. Ama önemle vurgulamak gerekir ki, 
korunma önlemi almak için ihtiyaç olduğu halde sağlık kuruluşlarına 
başvurmaktan kaçınmak da doğru değil” açıklamasında bulundu. 

KOAH’ın en önemli alevlenme sebebinin 
solunum sistemi enfeksiyonları olduğunu 
söyleyen Anadolu Sağlık Merkezi Göğüs 
Hastalıkları Uzmanı Dr. Esra Sönmez, “KO-
AH’ta gerek bronş duvarlarındaki koruyucu 
bariyerlerdeki yıkım, gerekse akciğer do-
kusundaki hasar kişiyi enfeksiyonlara daha 
açık kılıyor ve gelişen enfeksiyonların iyileş-
me süreci de daha uzun oluyor. COVID-19 
çalışmalarında, KOAH varlığının COVID-19 
enfeksiyonun daha ağır ve daha ölümcül 
seyri için önemli bir risk faktörü olduğu 
gösterildi. Çalışmalarda 45 yaş üzeri, sigara 
içen KOAH’lı hastalarda ölüm oranları yüzde 
55-60 düzeyinde” dedi.

Birçok kronik hasta gibi pandemi sürecin-
de KOAH hastalarının da sağlık kuruluşla-
rına başvurmaktan çekinerek düzenli takip 
ve tedavilerini aksattıklarını vurgulayan Dr. 
Esra Sönmez “Alevlenme dönemlerinde 
hastaneye geç başvurular, bronşları geniş-
leterek daha fazla oksijen almalarını sağ-
layan ilaçlarını (bronkodilatörler) düzenli 
kullanamama gibi sebeplerle hastalar daha 
ağır tablolarla gecikmiş şekilde hastanelere 
başvurdular” şeklinde konuştu.

KOAH hastaları korunma yöntemlerine 
eksiksiz uymalı

KOAH hastalarının diğer sağlıklı bireyler 
için geçerli olan tüm korunma yöntemle-
rine eksiksiz uymaları gerektiğinin altını 
çizen Göğüs Hastalıkları Uzmanı Dr. Esra 
Sönmez, “Hastalarımızın çok mecbur olma-
dıkça evden çıkmamaları, ziyaretçi kabul et-
memeleri, ev dışına çıkma mecburiyetinde 
olan ev içi aile bireylerinin korunmaya özen 
göstermeleri ve eve döndüklerinde titizlikle 
ellerini sabunlamaları gerekiyor. Tüm birey-
lerin sık sık ellerini antiseptiklerle ve yüzde 

80 alkol içeren kolonyalar ile temizlemeleri 
bulaş riskini azaltmaktadır. Yakınlarımızla 
tokalaşma, sarılma, öpüşme tamamen bıra-
kılmalı. Ev içi aile bireylerinde herhangi bir 
enfeksiyon belirtisi gelişirse iyileşene kadar 
hastadan uzak durmalı” dedi. 

Bağışıklık sisteminin güçlendirilmesine 
özen gösterilmeli

KOAH hastalarının, evden çıkmak zorunda 
kalınırsa mutlaka maske kullanmaları ve 
kalabalıktan uzak durmaları gerektiğini ha-
tırlatan Dr. Esra Sönmez, “KOAH hastaları 
kişilerle güvenli mesafesini korumalı ve en 
kısa süre içinde en az insanla temas ede-
rek eve dönmeli. Sigara kullanmaya devam 
eden KOAH’lı hastalar bir an önce sigarayı 

bırakmalı. Enfeksiyonlarla savaşta bağışıklık 
sisteminin güçlü olması çok önemli; bu se-
beple bağışıklığı artıran sağlıklı beslenme, 
düzenli egzersiz, düzenli ve yeterli uyku gibi 
temel unsurlara da dikkat edilmeli” öneri-
sinde bulundu.

KOAH ilaçları alevlenme sürecinde arttırılır
KOAH’ta alevlenmenin tedavisinin temelini 
alevlenmeye sebep olan faktörün tedavi-
sinin oluşturduğunu belirten Dr. Esra Sön-
mez, “KOAH alevlenmesinin sebebi CO-
VID-19 enfeksiyonu ise COVID-19 tedavisi 
uygulanır. Bakteriyel bir ikincil enfeksiyon 
düşünülürse antibakteriyeller de tedaviye 
eklenir. KOAH ilaçları alevlenme sürecinde 
artırılır ve hastaya ihtiyacı olan oksijen, so-
lunum desteği sağlanır” dedi.
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“KUSURSUZ BİR FORMULA 1TM ORGANİZASYONU GERÇEKLEŞTİRDİK”
Intercity Yönetim Kurulu Başkanı Vural Ak, 
Intercity İstanbul Park’ın 13-14-15 Kasım 
tarihlerinde ev sahipliği yaptığı, dünyanın 
en büyük motor sporları organizasyonu 
olan Formula 1TM’i kusursuz olarak ta-
mamladıklarını ifade etti. Vural Ak, “9 yıl 
aranın ardından çok kısa bir sürede ha-
zırlıklarını tamamladığımız bu organizas-
yondan ülke olarak alnımızın akı ile çıktık. 
2020 yılında dünyada en çok insana ula-
şan ve etkileşim alan organizasyona imza 
attık. FIA, pistimizin en iyi pistlere verilen 
Grade 1 lisansını 3 yıllığına onayladı” dedi.

Intercity İstanbul Park’ta 13-14-15 Kasım 
tarihlerinde gerçekleştirilen dünyanın en 
büyük motor sporları etkinliği Formula 
1TM yarışının ardından Intercity Yönetim 
Kurulu Başkanı Vural Ak yaşanan tüm sü-
reçlere ilişkin detayların paylaşıldığı bir 
basın toplantısında açıklamalarda bulun-
du.

T.C. Cumhurbaşkanlığı tarafından 29 Ara-
lık 2016 tarihinde alınan yetki belgesi ile 
yaklaşık dört yıldır bu dev organizasyonu 
Türkiye ve İstanbul’a kazandırmak için bü-
yük çaba harcadıklarını ifade eden Vural 
Ak, 9 yıl aranın ardından tekrar bu yarışı 
İstanbul’a getirmek kadar bu yarışı sorun-
suz bir şekilde tamamlamanın mutluluğu-
nu yaşadıklarını ifade etti.

GECE GÜNDÜZ ÇALIŞTIK

2020 yılı takvimine Intercity İstanbul 
Park’ın da girdiğinin açıklanması ile pisti 
hazır hale getirmek için büyük çaba harca-
dıklarını dile getiren Vural Ak, “İlk müjdeyi 
paylaştığımız 25 Ağustos’ta başta Türkiye 
olmak üzere tüm dünyada, yarışların en 
güzel pistlerden biri olan Intercity İstan-
bul Park’a döneceğinin mutluluğunu hem 
pilotlar hem takımlar hem de tüm motor 
sporları tutkunları yaşadı. Dünyanın en 
ucuz Formula 1TM yarışı biletlerini satışa 
çıkardık ve ilk iki günde 80 bin bilet sattık. 
Hepimiz bu yarışı çok özlemiştik. Ancak 
pandemiden dolayı yarışın seyircisiz ya-
pılması kararı alındı. En kısa sürede tüm 
bilet ücretlerini iade ettik. Yarışın seyircisiz 
yapılması ve herkesin ekranları başında bu 
organizasyonu seyredecek olması bizlere 
daha da büyük bir sorumluluk yükledi. Sa-
dece 3 ay gibi kısa bir sürede dünyanın en 
büyük organizasyonunu gerçekleştirmek 
için yüzlerce arkadaşımızla gece gündüz 
çalıştık ve sonunda müthiş bir başarıya 
imza attık. Ne mutlu ki bize, devletimizden 
bir lira para almadan kendi imkanlarımızla 

yarışı tamamladık” açıklamasında bulundu.

PİSTİMİZ HERKESİ KENDİNE HAYRAN 
BIRAKTI

Formula 1TM yarışlarının İstanbul’a gele-
ceğinin duyurulmasının ardından yaptığı 
birçok açıklamada Intercity İstanbul Park 
pistinin eşsiz ve çok özel bir pist olduğuna 
vurgu yaptığını belirten Intercity Yönetim 
Kurulu Başkanı Vural Ak yarış sırasında ve 
sonrasında başta Formula 1TM yöneticileri 
olmak üzere hem pilotların hem de takım 
direktörlerinin pistle ilgili övgü dolu açık-
lamalarını hatırlattı. Yaptığı açıklamalarda 
yağmur yağması durumunda sezonun en 
çok konuşulacak yarışına imza atılacağını 
belirttiğini ifade eden Vural Ak, “Pistimizde 
9 yıldır yarış yapılmıyordu ve takımların de-
ğişen araçlarla birlikte piste dair bilgileri de 
neredeyse sıfırlanmıştı. Pistimizin asfaltını 
yıllarca iyi bir kondüsyonda muhafaza ettik 
ancak açık yarış araçları için tehlike oluştu-
rabilecek bir ufalanma sorunu başladığın-
dan ve yeni nesil Formula 1TM araçlarının 
yarattığı yüksek yere basma kuvvetinden bu 
sorunun bir tehlike oluşturma riskine karşı 
böyle önemli bir organizasyon için risk al-
mak istemedik. FIA ve Formula 1TM yetki-
lileri ile görüşmelerimiz sonrası onların da 
onayını alarak asfaltın yenilenmesi yönünde 
karar verdik ve hızlıca organize olarak Ulaş-
tırma ve Altyapı Bakanlığı’mızın desteğiy-
le çok kısa bir sürede asfaltımızı yeniledik. 
Asfaltın yenileme işlemi sırasında pistimizin 
dünyaca ünlü mimarı Herman Tilke ve eki-
binden yerinde destek alarak tüm süreçleri 

başından itibaren denetleyip yöneterek ça-
lışmaları hassasiyetle tamamladık. Asfaltın 
yenilenmesi ile Formula 1TM yetkilileri yarış 
gününe kadar incelemelerini yapıp onayları 
verdiler. Yağan yağmur pilotları zorlasa da 
ilk günden beri dediğimiz gibi aslında pilo-
taj yeteneklerini ve takım stratejilerini zorla-
yan harika bir yarış izledik. Pistimiz herkesi 
kendine hayran bıraktı. Yarış sonunda açık-
lamalar yapan tüm yetkililer, pilotlar ve ta-
kım direktörleri gelecek yıllarda da burada 
yarışmak için can attıklarını açıkladı. Birkaç 
açıklama örneği paylaşmam gerekirse şu 
ifadeleri görebilirsiniz;

Formula 1TM Sportif Direktörü Ross Brawn, 
“Türkiye Hükümeti ve Intercity Istanbul Park 
yönetimi pisti sansasyonel bir yarışa ev sa-
hipliği yapacak konuma getirme konusunda 
harika bir iş çıkardı. Pandemi sürecinde bu 
kadar kısa bir sürede bu pisti hazır hale ge-
tirmek büyük başarı. Sürücüler unutmama-
lılar ki pistin koşulları hepsi için aynı şartlar 
altındaydı ve bu bir yarış. Pistin bu şekilde 
olması onlara yeteneklerini sergilemesi için 
de bir şans verdi.”

FIA Formula 1TM Yarış Direktörü Michael 
Masi, “İstanbul Park pistinde oldukça fazla 
değişiklik yapıldı, çünkü pistin FIA'dan onay 
aldığı son tarih 2017 yılıydı. Pisti, Türkiye 
Grand Prix'sine hazırlayabilmek için çok faz-
la çalışma yapılması gerekiyordu. Tüm bun-
lar, Türk hükümetinin ve pist sahiplerinin 
desteği sayesinde mümkün oldu. Hazırlıkla-
rın bu kadar kısa sürede gerçekleşmesinden 
ötürü yapılan işi takdir etmemiz gerekiyor."

Mercedes Takım Patronu Toto Wolff: " İs-
tanbul'a dönmekten çok mutluyuz. Herkes 
çok misafirperver, piste de çok güzel, uma-
rım tekrar geri döneriz"

Kariyerinin 7’nci şampiyonluğunu kazanan 
Mercedes takımının sürücüsü Lewis Hamil-
ton: "Türkiye gibi yarışların takvimde daha 
fazla olması lazım. Böyle hafta sonlarından 
daha çok istiyorum. Daha fazla aldatmacalı 
şartlar gerekiyor. Böyle olunca daha fazla 
fırsat oluyor. Nasıl bir pilot olduğumu her-
kese gösterdim. Yarışı araba değil, ben ka-
zandım"

Ferrari Takım Patronu Mattia Binotto: "Bu 
yılın en iyi yarışını ben evde olduğumda ya-
şadık.”

ÜÇ YILLIK GRADE 1 LİSANSI ALINDI

Intercity Yönetim Kurulu Başkanı Vural Ak 

Vural Ak:
Intercity Yönetim Kurulu Başkanı
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yarışın kusursuz geçmesi ve pistin de hari-
ka bir noktaya gelmesi ile FIA’nın en özel 
pistlere verdiği ‘Grade 1’ lisansını Intercity 
İstanbul Park’ın üç yıllığına almaya hak ka-
zandığını açıkladı. Üç ay gibi kısa bir sürede 
pisti hazırlamak için başta Cumhurbaşkanı 
Sayın Recep Tayyip Erdoğan’ın desteğini al-
dıklarını belirten Vural Ak, “Bu başarının ar-
kasından büyük bir ekip ve takım çalışması 
var. Cumhurbaşkanımız Sayın Recep Tayyip 
Erdoğan’ın yarışı T.C Cumhurbaşkanlığı Hi-
mayelerine alması ile tüm kurumlar seferber 
oldu. Ulaştırma ve Altyapı Bakanı Sayın Adil 
Karaismailoğlu ve Bakanlığımız asfaltın ye-
nilenmesini gerçekleştirirken, İstanbul Valisi 
Sayın Ali Yerlikaya’nın koordinasyonunda 
tüm kamu kurumları büyük destek verdi. 
İstanbul Emniyet Müdürlüğü ve Jandarma 
Komutanlığı çalışmalarını aralıksız sürdür-
dü. İstanbul Büyükşehir Belediye Başkanı 
Sayın Ekrem İmamoğlu’nun talimatlarıyla 
tüm belediye ekipleri ve kurumları seferber 
oldu. TBMM Başkanı Sayın Mustafa Şentop 
da yarış günü şampiyonlara kupalarını tak-
dim ederek bizleri onurlandırdı. İlk günden 
bu yana yarış için profesyonelce ve dostça 
destek veren FIA ve Formula 1TM yönetici-
lerine ve İcra Kurulu Başkanı Chase Carey’e 
de teşekkür ediyorum. Dünyaca ünlü sanat-
çımız Devlet Opera ve Balesi Genel Müdürü 
Sayın Murat Karahan’ın İstiklal Marşımızı 
seslendirmesi ve Solo Türk’ün F16’larla yap-
tığı inanılmaz gösteri organizasyonumuza 
değer kattı.

DÜNYA, İSTANBUL’U KONUŞTU

Intercity İstanbul Park’ta geçtiğimiz hafta 
yapılan organizasyon için yaklaşık 5 bin ya-
bancı konuğun İstanbul’a geldiğini hatırla-
tan Vural Ak, “Pandemi nedeniyle dünyada 
tüm spor organizasyonları ertelendi. EURO 
2020 ve Tokyo 2020 Olimpiyatları da yapı-
lamadı. Bu nedenle sporseverler Formula 
1TM yarışlarını daha da büyük ilgi ile takip 
etti. İstanbul tüm dünya medyasında büyük 
yer buldu ve sosyal medyada yapılan pay-
laşımlarla sürekli en çok paylaşım yapılan 
konular arasına girdi. Uzun zamandır İstan-
bul’un ihtiyacı olan bu tanıtımla yeniden 
milyonların gözü İstanbul’a çevrildi. Yarışın 
bu kadar heyecan dolu ve eğlenceli olması 
da paylaşımların zirveye çıkmasına destek 
oldu” diye konuştu.

2021 İÇİN GÖRÜŞMELER SÜRÜYOR

Bu kadar önemli bir başarının ardından ya-
rışın önümüzdeki senelerde de Türkiye’de 
yapılması için görüşmelere hemen başla-
dıklarını vurgulayan Intercity Yönetim Kuru-
lu Başkanı Vural Ak, “Formula 1TM CEO’su 
ve İcra Kurulu Başkanı Chase Carey’i İstan-
bul’da ağırladık. Türkiye ve İstanbul’da For-
mula 1TM yarışlarına gösterilen ilgi karşısın-

da şaşkınlık içindeydi. Sadece bir yıl değil, yıllarca sürecek bir yarışın takvime dahil edilmesi 
için görüşmelerimiz sürüyor. FIA’dan aldığımız üç yıllık lisans zaten pistimizin her gelişmeye 
her an hazır olduğunun da kanıtı” dedi.
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 353.013 1 ANKAmall AVM 535.288 1 Mavibahçe AVM 352.104
2 City's Nişantaşı AVM 319.849 2 Forum Ankara Outlet 133.356 2 TerraCity AVM 336.897
3 İstanbul Cevahir AVM 239.553 3 ACity Outlet 94.335 3 Espark AVM 131.116
4 Kanyon AVM 233.167 4 Kentpark AVM 69.898 4 Park Afyon AVM 130.107
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 195.772 5 Cepa AVM 69.430 5 Samsun Piazza AVM 125.207
6 İsfanbul AVM 192.001 6 Gordion AVM 63.756 6 Kulesite AVM 115.085
7 Marmara Park AVM 179.495 7 Next Level AVM 54.396 7 Forum Mersin AVM 107.844
8 Emaar Square Mall 150.018 8 Atlantis AVM 49.096 8 Forum Kayseri AVM 107.654
9 Trump AVM 142.113 9 Taurus AVM 48.544 9 Gebze Center 104.951

10 Mall of İstanbul 112.291 10 Nata Vega Outlet 41.008 10 Forum Gaziantep AVM 104.891
11 İstinyePark AVM 108.432 11 One Tower AVM 39.888 11 Forum Bornova AVM 102.199
12 Aqua Florya AVM 102.984 12 Antares AVM 37.397 12 MarkAntalya AVM 93.506
13 Brandium AVYM 102.624 13 Podium Ankara AVM 37.227 13 Özdilek Bursa AVM 91.311
14 Buyaka AVM 102.173 14 Arcadium AVM 34.261 14 Forum Trabzon AVM 91.158
15 Zorlu Center 101.381 15 Anatolium Ankara AVM 31.423 15 Antalya Migros AVM 90.155
16 Maltepe Park AVM 100.407 16 Kızılay AVM 26.925 16 ÖzdilekPark Antalya AVM 83.528
17 Torium AVM 94.420 17 Panora AVYM 26.027 17 Outlet Center İzmit 80.508
18 Palladium AVM 91.341 18 365 AVM 23.429 18 Point Bornova AVM 78.649
19 Viaport Asia Outlet 89.191 19 Atakule AVM 22.264 19 MalatyaPark AVM 76.423
20 Tepe Nautilus AVM 86.934 20 Tepe Prime Avenue 20.814 20 Kent Meydanı AVM 59.019

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 56.852 1 ANKAmall AVM 12.740 1 Özdilek Bursa AVM 29.172
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 55.550 2 Antares AVYM 6.844 2 Park Afyon AVM 7.197
3 Kanyon AVM 48.966 3 Kentpark AVM 4.766 3 TerraCity AVM 7.064
4 Emaar Square Mall 18.495 4 Tepe Prime Avenue 4.451 4 Sera Kütahya AVM 5.951
5 Capitol AVM 14.328 5 Cepa AVM 3.464 5 HighWay Outlet AVM 5.820
6 Buyaka AVM 13.120 6 Armada AVM 3.422 6 Kayseri Park AVYM 5.279
7 Viaport Asia Outlet 11.777 7 Gordion AVM 2.736 7 MalatyaPark AVM 4.859
8 İstinyePark AVM 9.983 8 Atlantis AVM 2.599 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.666
9 Zorlu Center 7.989 9 ACity Outlet 2.110 9 Gebze Center 4.167

10 Astoria AVM 7.684 10 Next Level AVM 2.086 10 Deepo Outlet Center 3.542
11 Akasya AVM 7.420 11 Arcadium AVM 1.888 11 Korupark AVM 3.316
12 Sapphire Çarşı 5.405 12 365 AVM 1.737 12 Forum Mersin AVM 3.205
13 ArenaPark AVYM 5.274 13 Forum Ankara Outlet 1.660 13 Espark AVM 3.151
14 Palladium AVM 5.059 14 Bilkent Center AVM 1.631 14 17 Burda AVM 2.782
15 Marmara Forum AVM 5.002 15 Anatolium Ankara AVM 1.370 15 Outlet Center İzmit 2.438
16 İsfanbul AVM 4.958 16 One Tower AVM 1.121 16 Palladium Antakya AVM 2.281
17 Galleria Ataköy AVM 4.744 17 Gimart Outlet 974 17 Bursa Kent Meydanı AVM 2.115
18 Watergarden İstanbul 4.398 18 Park Vera AVM 565 18 Oasis AVM 2.071
19 Kozzy AVM 4.370 19 Kızılay AVM 341 19 Forum Bornova AVM 2.070
20 ArmoniPark Outlet Center 4.134 20 Metromall AVM 282 20 Sanko Park AVM 2.013

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 85.599 1 ANKAmall AVM 117.484 1 TerraCity AVM 78.527
2 Zorlu Center 77.741 2 Antares AVYM 38.245 2 Mavibahçe AVM 72.892
3 İsfanbul AVM 55.421 3 Cepa AVM 30.934 3 M1 Adana AVM 54.420
4 İstinyePark AVM 52.928 4 Nata Vega Outlet 28.724 4 Kulesite AVM 47.780
5 Watergarden İstanbul 50.634 5 Gordion AVM 28.719 5 Optimum - İzmir 47.060
6 Buyaka AVM 48.217 6 ACity Outlet 27.225 6 41 Burda AVM 45.655
7 Mall of İstanbul 45.347 7 Armada AVM 25.143 7 Park Afyon AVM 41.897
8 City's Nişantaşı AVM 44.844 8 Kentpark AVM 23.786 8 Westpark Outlet AVM 35.148
9 Vadistanbul AVM 43.705 9 Metromall AVM 22.881 9 Point Bornova AVM 32.084

10 212 İstanbul Power Outlet 42.543 10 Podium Ankara AVM 22.483 10 Forum Bornova AVM 31.933
11 Forum İstanbul AVYM 41.824 11 Atlantis AVM 22.426 11 17 Burda AVM 31.465
12 Akyaka Park AVM 38.513 12 Panora AVYM 21.592 12 Özdilek Bursa AVM 30.883
13 Kanyon AVM 37.848 13 Atakule AVM 20.235 13 39 Burda AVM 30.103
14 Maltepe Park AVM 36.899 14 Arcadium AVM 15.717 14 Agora AVM 30.056
15 Hilltown AVM 36.423 15 Forum Ankara Outlet 15.614 15 Agora Antalya AVM 29.083
16 Venezia Mega Outlet 36.096 16 Taurus AVM 14.612 16 Antalya Migros AVM 28.670
17 Marmara Park AVM 33.706 17 One Tower AVM 14.088 17 Mall of Antalya AVM 28.025
18 Trump AVM 31.216 18 Bilkent Center AVM 13.769 18 10Burda AVM 27.916
19 Meydan İstanbul AVM 27.840 19 Next Level AVM 9.847 19 01Burda AVM 27.709
20 İstanbul Cevahir AVM 26.429 20 Kartaltepe AVM 7.945 20 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 26.650
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 353.013 1 ANKAmall AVM 535.288 1 Mavibahçe AVM 352.104
2 City's Nişantaşı AVM 319.849 2 Forum Ankara Outlet 133.356 2 TerraCity AVM 336.897
3 İstanbul Cevahir AVM 239.553 3 ACity Outlet 94.335 3 Espark AVM 131.116
4 Kanyon AVM 233.167 4 Kentpark AVM 69.898 4 Park Afyon AVM 130.107
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 195.772 5 Cepa AVM 69.430 5 Samsun Piazza AVM 125.207
6 İsfanbul AVM 192.001 6 Gordion AVM 63.756 6 Kulesite AVM 115.085
7 Marmara Park AVM 179.495 7 Next Level AVM 54.396 7 Forum Mersin AVM 107.844
8 Emaar Square Mall 150.018 8 Atlantis AVM 49.096 8 Forum Kayseri AVM 107.654
9 Trump AVM 142.113 9 Taurus AVM 48.544 9 Gebze Center 104.951

10 Mall of İstanbul 112.291 10 Nata Vega Outlet 41.008 10 Forum Gaziantep AVM 104.891
11 İstinyePark AVM 108.432 11 One Tower AVM 39.888 11 Forum Bornova AVM 102.199
12 Aqua Florya AVM 102.984 12 Antares AVM 37.397 12 MarkAntalya AVM 93.506
13 Brandium AVYM 102.624 13 Podium Ankara AVM 37.227 13 Özdilek Bursa AVM 91.311
14 Buyaka AVM 102.173 14 Arcadium AVM 34.261 14 Forum Trabzon AVM 91.158
15 Zorlu Center 101.381 15 Anatolium Ankara AVM 31.423 15 Antalya Migros AVM 90.155
16 Maltepe Park AVM 100.407 16 Kızılay AVM 26.925 16 ÖzdilekPark Antalya AVM 83.528
17 Torium AVM 94.420 17 Panora AVYM 26.027 17 Outlet Center İzmit 80.508
18 Palladium AVM 91.341 18 365 AVM 23.429 18 Point Bornova AVM 78.649
19 Viaport Asia Outlet 89.191 19 Atakule AVM 22.264 19 MalatyaPark AVM 76.423
20 Tepe Nautilus AVM 86.934 20 Tepe Prime Avenue 20.814 20 Kent Meydanı AVM 59.019

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 56.852 1 ANKAmall AVM 12.740 1 Özdilek Bursa AVM 29.172
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 55.550 2 Antares AVYM 6.844 2 Park Afyon AVM 7.197
3 Kanyon AVM 48.966 3 Kentpark AVM 4.766 3 TerraCity AVM 7.064
4 Emaar Square Mall 18.495 4 Tepe Prime Avenue 4.451 4 Sera Kütahya AVM 5.951
5 Capitol AVM 14.328 5 Cepa AVM 3.464 5 HighWay Outlet AVM 5.820
6 Buyaka AVM 13.120 6 Armada AVM 3.422 6 Kayseri Park AVYM 5.279
7 Viaport Asia Outlet 11.777 7 Gordion AVM 2.736 7 MalatyaPark AVM 4.859
8 İstinyePark AVM 9.983 8 Atlantis AVM 2.599 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.666
9 Zorlu Center 7.989 9 ACity Outlet 2.110 9 Gebze Center 4.167

10 Astoria AVM 7.684 10 Next Level AVM 2.086 10 Deepo Outlet Center 3.542
11 Akasya AVM 7.420 11 Arcadium AVM 1.888 11 Korupark AVM 3.316
12 Sapphire Çarşı 5.405 12 365 AVM 1.737 12 Forum Mersin AVM 3.205
13 ArenaPark AVYM 5.274 13 Forum Ankara Outlet 1.660 13 Espark AVM 3.151
14 Palladium AVM 5.059 14 Bilkent Center AVM 1.631 14 17 Burda AVM 2.782
15 Marmara Forum AVM 5.002 15 Anatolium Ankara AVM 1.370 15 Outlet Center İzmit 2.438
16 İsfanbul AVM 4.958 16 One Tower AVM 1.121 16 Palladium Antakya AVM 2.281
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2 Zorlu Center 77.741 2 Antares AVYM 38.245 2 Mavibahçe AVM 72.892
3 İsfanbul AVM 55.421 3 Cepa AVM 30.934 3 M1 Adana AVM 54.420
4 İstinyePark AVM 52.928 4 Nata Vega Outlet 28.724 4 Kulesite AVM 47.780
5 Watergarden İstanbul 50.634 5 Gordion AVM 28.719 5 Optimum - İzmir 47.060
6 Buyaka AVM 48.217 6 ACity Outlet 27.225 6 41 Burda AVM 45.655
7 Mall of İstanbul 45.347 7 Armada AVM 25.143 7 Park Afyon AVM 41.897
8 City's Nişantaşı AVM 44.844 8 Kentpark AVM 23.786 8 Westpark Outlet AVM 35.148
9 Vadistanbul AVM 43.705 9 Metromall AVM 22.881 9 Point Bornova AVM 32.084

10 212 İstanbul Power Outlet 42.543 10 Podium Ankara AVM 22.483 10 Forum Bornova AVM 31.933
11 Forum İstanbul AVYM 41.824 11 Atlantis AVM 22.426 11 17 Burda AVM 31.465
12 Akyaka Park AVM 38.513 12 Panora AVYM 21.592 12 Özdilek Bursa AVM 30.883
13 Kanyon AVM 37.848 13 Atakule AVM 20.235 13 39 Burda AVM 30.103
14 Maltepe Park AVM 36.899 14 Arcadium AVM 15.717 14 Agora AVM 30.056
15 Hilltown AVM 36.423 15 Forum Ankara Outlet 15.614 15 Agora Antalya AVM 29.083
16 Venezia Mega Outlet 36.096 16 Taurus AVM 14.612 16 Antalya Migros AVM 28.670
17 Marmara Park AVM 33.706 17 One Tower AVM 14.088 17 Mall of Antalya AVM 28.025
18 Trump AVM 31.216 18 Bilkent Center AVM 13.769 18 10Burda AVM 27.916
19 Meydan İstanbul AVM 27.840 19 Next Level AVM 9.847 19 01Burda AVM 27.709
20 İstanbul Cevahir AVM 26.429 20 Kartaltepe AVM 7.945 20 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 26.650

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM
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İstanbul, 18 Kasım 2020; Çırağan Palace 
Kempinski İstanbul’da yepyeni bir yıl umut-
la karşılanacakken hem evinizde hem de Sa-
ray’da yılbaşı kutlamaları için özel aktiviteler 
hazırlandı. 

Çırağan Palace Shop ile Saray Lezzetleri 
Evinizde

Yılbaşı gecesi dışarı çıkmadan evinde enfes 
bir Saray sofrası hazırlamak ya da sevdikle-
rini yeni yıla dair umutlarıyla özel bir hediye 
vererek taçlandırmak isteyenlere özel Çıra-
ğan Palace Shop harika alternatifler sunu-
yor.

Çırağan Sarayı yepyeni bir hizmet olarak, 
Saray lezzetlerinin istenen adrese getiril-

diği “Çırağan Palace Shop’’ web sitesi ile 
özel bir online deneyim sunuyor. Bu web 
sitesinde aralık ayına özel lezzetler de düşü-
nüldü. Böylelikle isteyenler bu yılbaşı gece-
si dışarıya çıkmadan Saray sofralarını evde 
kurabilecek ve bu enfes menüyle birlikte 
yılbaşı gecesi zahmetsizce ziyafet şölenine 
dönüşecek. İnci çeşnili kaz ciğeri terrine, 
somon havyarı ile sunulan karides kokteyl, 
nar gibi kızarmış, dışı çıtır çıtır içi yumuşak 
enfes iç pilavı, kızarmış kestane, karamelize 
kış sebzeleri ile sunulan yılbaşı sofralarının 
yıldızı bütün kızarmış “Kandıra” hindisi, le-
ziz sosu ve fırınlanmış patateslerle servis 

edilen “Beef Wellington”, kestaneli “yule 
log” kütük pastası, yılbaşına özel çikolatalı 
baklavalar ve daha fazlası ile yılbaşı gecesi 
evinde Saray lezzetleriyle ziyafet şöleni ya-
şamak isteyenleri bekliyor. Sofralarını enfes 
bir hindi ile şenlendirmek isteyenler de ay-
rıca özel sunum ve lezzeti ile sadece hindi 
siparişi de verebiliyor. Çırağan Palace Shop 
web sitesi aynı zamanda Aralık ayı boyunca 
Çırağan Sarayı pastane şefleri tarafından ev 
yapımı olarak özenle hazırlanan ve birbirin-
den leziz yılbaşı ruhunu yansıtan çikolatalar, 
kurabiyeler, tatlılar, zencefilli kurabiyeden 
evler, “yule log” kütük pastalar ve daha faz-

ÇIRAĞAN 
SARAYI’NDAN 
EVDE VE 
SARAY’DA 
YILBAŞI 
KUTLAMA 
AKTIVITELERI 
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lasıyla damaklarını lezzetlendirmek isteyen-
leri veya sevdiklerine ayrıcalıklı bir hediye 
vermek isteyenleri bekliyor. 

Yılbaşı için özel olarak hazırlanan bu lezzet-
ler Çırağan Palace Shop’tan online olarak 
sipariş verilebileceği gibi dileyenler sipariş-
lerini otele gelip teslim de alabilecekler. 

Minimum 6 kişilik eve servis yılbaşı menüsü 
4,800 TL iken; ilave kişiler için kişi başı 500 
TL fiyata eklenmektedir. 

Özel hindi fiyatı 4 kilogram için 680 TL, 6 
kilogram için 950 TL (48 saat öncesinden si-

pariş verilmesi gerekmektedir).

*Siparişler 1 ve 29 Aralık 2020 tarihinde ve-
rilmesi gerekirken; 31 Aralık 2020’de gün 
içerisinde teslim ediliyor.

Özel hediyelikler de Aralık itibarıyla Çırağan 
Palace Shop web sitesinden istenildiği za-
man sipariş verilebilecek.

Odaya Özel Yılbaşı Kutlaması; 31 Aralık 2020
Çırağan Sarayı’nda konaklayan misafirler 
sevdikleriyle birlikte bu yılbaşında odaya 
özel servisle enfes yılbaşı kutlama menüsü-
nü alabilirler. Bu geceye özel sunumlarla ve 

servislerle hazırlanan keyifli atıştırmalıklarla 
yapılacak kutlama 3,550 TL. 

Çırağan Sarayı’nda Yılbaşına Özel Konak-
lama Paketi 

2021 yılına görkemli Çırağan Sarayı’nda 
ihtişam ve ışıltı içinde başlangıç yapmak is-
teyenleri özel bir konaklama deneyimi bek-
liyor. Lüks odalarda konaklama seçenekleri 
ve birçok özel deneyimle birleşen yılbaşı 
konaklama paketi için 0212 326 45 00’ı ara-
yabilir veya reservationoffice.ciraganpala-
ce@kempinski.com adresine e-posta ata-
bilirsiniz.
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P
orsche’nin tamamen elektrikli ilk spor otomobili Taycan, heyecan dolu bekleyişin ar-
dından Doğuş Otomotiv güvencesi ile Türkiye’ye geldi. Taycan 4S, Turbo ve Turbo S 
modelleri Türkiye’nin 7 noktasındaki Porsche Yetkili Satıcıları’nda beğeniye sunuldu. 

Tüm dünyada sadece Porsche tutkunlarının değil, tüm otomobil tutkunlarının yakından ta-
kip ettiği en yeni Porsche modeli Taycan, Türkiye’de de satışa sunuldu. E-Performans serisi-
nin en yeni modelleri Taycan 4S, Turbo ve Turbo S modelleri Doğuş Otomotiv güvencesi ile 

Porsche’nin İstanbul, Bursa, Ankara, İzmir, 
Antalya ve Mersin’deki yetkili satıcılarında 
beğeniye sunuldu.

Taycan’ın satışa sunulması ile Porsche Tür-
kiye’nin tarihinde de yeni bir sayfa aralan-
dığını söyleyen Porsche Türkiye Satış ve 
Pazarlama Müdürü Selim Eskinazi, “Porsc-
he AG’nin elektromobilite üzerine stratejisi 
paralelinde “2025 yılından itibaren teslim 
edilen Porsche modellerinin yüzde 50'den 
fazlasının elektrikli olacağı"nı iletti. Eskina-
zi, “Bu doğrultuda yeni Porsche Taycan için 
tüm yetkili satıcı ve servislerimizde ve ayrıca 
çeşitli sosyal etkileşim noktalarında kurula-
cak şarj istasyonları için hazırlıklarımız son 
hız devam ediyor. Taycan kullanıcılarımızın 
sarj hizmetine ulaşabilirlikleri bizim için çok 
önemli, bu nedenle Türkiye’de kendi şarj 
ağını kuran ilk otomobil markasıyız. Porsc-
he Türkiye olarak, 2020 yılının sonuna kadar 
yaklaşık 6.7 milyon TL yatırım ile 120 adet 
Porsche şarj istasyonunu aktivite etmeyi 
planlıyoruz. 2021 yılı başında ise Doğuş Oto 
Kartal lokasyonumuzda Türkiye’nin en hızlı 
şarj istasyonunu kurmayı planlıyoruz” diye 
konuştu. 

Taycan için tüm hazırlıklar tamamlandı

Elektromobilite kapsamında hazırlıklara 2 yıl 
önce başlayan Porsche Türkiye, Destination 
Charging (uğrak noktasında şarj), Dealer 
Charging (Bayide Şarj) ve Home charging 
(Evde Şarj) alanlarına odaklanıyor. Global 
olarak yapılan araştırmalara göre, elektrikli 
araç kullanıcıları araçlarını istatistiksel ola-
rak yüzde 80'lik bir oranla evde şarj ettiği 
görülmüş ve Taycan kullanıcılarının evlerine 
şarj istasyonları kurulum süreçleri tasarlana-
rak kurulumlar başlamıştır. 

Porsche merkezlerindeki tüm çalışan-
lar elektrikli araçlara özel eğitimler almış, 
elektrikli araçların onarımını yapacak tek-
nisyenler belirlenerek hem Türkiye’de hem 
yurtdışında özel uzmanlık eğitimleri alarak 
global sertifikalarını almaya hak kazanmış-
tır. Atölyeler  ve atölye ekipmanları Taycan 
'a özel olarak değiştirilmiş, yeni dönem için 
tüm hazırlıklar tamamlanmıştır.

VE PORSCHE TAYCAN TÜRKIYE’DE!
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Tıklayın, Habersiz Kalmayın!
www.mallandmotto.com

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

MALL&MOTTO
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