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‘BİRLİKTE DAHA GÜÇLÜYÜZ’ DESTEK

PAKETİNİ AÇIKLADI.
Y

:7
-S

:8
3

-O
C

A
K

-2
0

2
1

Y
:7

-S
:8

3
-O

C
A

K
-2

0
2

1

AVM SOSYAL MEDYA LİGİ
2019
TÜRKİYE İNOVASYON
VE BAŞARI ÖDÜLÜ



2

MALL&MOTTO / Haberler



3

 Haberler / MALL&MOTTO

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



Genel Koordinatör & Yazı İşleri Müdürü
C.Serhat Türkkan

serhat@fsreklam.com.tr

Yayın Yönetmeni
Emine Türkkan

emine@fsreklam.com.tr

Görsel Yönetmen
Şule Tepeyurt

sule@fsreklam.com.tr

Editörler
Yasemin Karagöl - Emine Türkkan

Katkı Sağlayanlar
Zülal Begsoy - Onur Güngör

Dijital İçerik Yönetmeni
Barış Karaoğlu

Reklam Bölümü
Fs Reklam Tanıtım Org. Hiz. Ltd. Şti
0530 218 49 43 / 0533 456 13 99 

Hukuki İşler
Matur & Ökten & Karayel Keßler 

Hukuk Bürosu
 

Mali İşler
Şermin Sağkulak - Mali Müşavir

0 532 569 61 44 
serminsagkulak@gmail.com

Yönetim Merkezi
  Akat Mah.Zeytinoğlu Cad. Dünya Palas Apt. 

B Blok 34/3 Etiler
Tel&Faks: 0 212 924 32 96 

Baskı
Maviay Matbacılık

Maltepe, Litros Yolu Sk 2. Matbaacılar Sitesi 
2/4 D:1BF2, 34093 Fatih/Zeytinburnu/İstanbul

Dağıtım 
 Yurtiçi Kargo

Yayın Türü
 Yerel, süreli, aylık

Web
www.mallandmotto.com

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

Facebook / Instagram  /mallandmotto
Twitter  /MallMotto

Tüm yayın hakları “FS Reklam Tanıtım Organizasyon ve 
Hizmetleri Limited Şirketi’ne ait olup iktisap edilemez.
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luluğu da yazıyı yazana aittir. 

 
FS Reklam Ltd. Şti.’nin Ücretsiz Yayınıdır.

Değerli Mall&Motto Okuyucuları,

2021Yılı’nın ilk sayısında yine karşınızda olmanın heyecanı içindeyiz. 
Sizlerden gelen istek ve temennileri dikkate alarak kendimizi 
yenilemeye sürekli olarak da güncel kalmaya çalışmalarımız devam 
ediyor. Pandemi döneminde yayın hayatına devam edebilen 
nasıl tek sektör dergisiysek, bazı alanlarda da sektörün nabzını 
tutmaya devam edeceğiz. Perakende Günleri ile birlikte birtakım 
yeniliklerimizi sizinle paylaşacağız.

Ocak sayımız ile birlikte kaliteli vakit geçirme noktasında bazı yeni 
sayfalar ve konular ekledik. Umarım beğenirsiniz. Sektörel yazı ve 
konular dışında yoğun ve stresli geçen günlük rutinlerinizin dışında 
sizlere bir anda olsa gündelik hayatınıza anlamlı bir mola noktası 
olmak amacımız. Bu bağlamda sayfalarımızı satalım, reklamlar 
ile dolduralım kaygısı ile sizleri de başkaları gibi sürekli reklam 
verin advertorial verin diye de bunaltmıyoruz. Bu bizim en önemli 
farkımız zira en çok aldığımız eleştiri bu, niye reklam da reklam diye 
aramıyorsunuz?

Bu da bizim farkımız olsun ama…

Ayrıca bu sene şubat ayı ile birlikte sorumlu yayıncılık adına bazı 
konulara yer vereceğiz. Çevremde bir çok mağdurlar görüyor ya 
da duyuyor hatta bazıları ile de ortak sorunlar yaşıyoruz. Özel okul 
ücretini geri ödemeyen okullar, bankaların masraf adı altında fahiş 
aldığı bazı ücretler. Garip aidatlar vs ... Bu konuları içeren tecrübe 
veya mağduriyetlerinizi de benimle paylaşabilirsiniz.

Son tahlilde 2020 öyle ya da böyle artık yok. Yepyeni bir yıl var 
2021 …

2021 Umut olsun, bolluk olsun, bereket olsun ve en önemlisi sağlık 
olsun. 

İyi Okumalar da Olsun!

İMTİYAZ SAHİBİ
Farkındalık Stüdyosu

FS Reklam Tanıtım Org.Hiz.Ltd.Şti

KÜNYE

Genel Direktör
C.Serhat TÜRKKAN



Genel Direktör



"İş dünyası büyüme planları için 2021’den 
umutlu.”

"Küresel üretimde karbon nötr olmayı başarmış 
bir şirketiz.”

"Blokchain Migros’ta Devreye Girdi."

“Yeni dünya düzeni bambaşka çalışma 
modelleri gerektiriyor.”

“Önceliğimiz sürdürülebilirlik."
“Amerika’ya gitmeden ev sahibi olmanız 
mümkün.”

İçİndekİlerİçİndekİler
6

16

8

32

38
34

HSBC Türkiye Genel Müdürü

Arçelik CEO’su

Migros Ticaret A.Ş. İcra Başkanı

Yıldız Holding Yönetim Kurulu Başkanı

Watsons Türkiye Genel Müdürü

 Mete Yurddaş Erdem SEZER
Trusa Investment Management Founder/CEO’su

Selim KERVANCI

Hakan Bulgurlu

Özgür TORT

 Ali ÜLKER

C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

ILAN-2.pdf   1   29.07.2019   16:16



C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

ILAN-2.pdf   1   29.07.2019   16:16



8

MALL&MOTTO / Haberler

HSBC Grubu’nun ‘Navigator Raporu’na 
göre; Türkiye’deki şirketlerin %68’i önü-
müzdeki yıl gelirlerinde artış öngörüyor. 
Yeni pazarlara açılma, maliyetlerin azaltıl-
ması ve nakit akışının iyileştirilmesi ise şir-
ketlerin ana gündeminde yer alıyor.

HSBC Grubu’nun hazırladığı ‘Navigator 
Raporu’, iş dünyası liderlerinin Kovid-19 
pandemisi ile birlikte kısa ve orta vadede iş 
görünümüne ve uluslararası ticarete ilişkin  
görüş ve beklentilerini ortaya koyuyor. Tür-
kiye dahil olmak üzere 39 ülkede 10 binden 
fazla şirketin görüşleriyle oluşturulan rapo-
ra göre; Türkiye’deki şirketlerin %68’i 2021 
yılında gelirlerinde artış kaydedeceklerini 
öngörürken, yarısı gelirlerindeki bu artışın 
%5’ten fazla olmasını bekliyor. Bununla bir-
likte; şirketlerin büyüme fırsatlarını yakala-
mak ve potansiyel güçlüklerin üstesinden 
gelmek için kullanacakları en önemli strate-
jiler arasında yeni pazarlara açılma, maliyet-
lerin azaltılması ve nakit akışının iyileştiril-
mesi yer alıyor.

HSBC Türkiye Genel Müdürü Selim Ker-
vancı, HSBC Grubu’nun küresel çapta ha-
zırladığı rapor ile ilgili şu değerlendirmeyi 
yaptı: “Türkiye iş dünyası pandeminin getir-
diği zorlukların aşılmasında güçlü bir direnç 
gösterdi. Şirketler, bu dönemde potansiyel-
lerini en üst düzeye çıkaracak, yeni ortama 
uyum sağlamalarını, büyümelerini ve bek-
lenmedik durumlara karşı hazırlıklı olmala-
rını destekleyecek sürdürülebilir çözümlere 
odaklanıyorlar.”

Uluslararası ticarette rota Avrupa ve 
Asya Pasifik  

Rapora göre; Türkiye’deki şirketlerin %73’ü 
uluslararası ticaretin son dönemde zorlaş-
tığını ve 2021’de de yeni güçlüklerle karşı-
laşılacağını düşünse de, %66’sı gelecek 1-2 
yıllık dönemde uluslararası ticaret görünü-
münün olumlu olmasını bekliyor.

Gelecek dönemde Avrupa ve ardından As-
ya-Pasifik Bölgesi, yurt dışına açılmayı he-
defleyen Türkiye şirketleri için en çekici pa-
zarlar olmayı sürdürecek. Şirketlerin; %60’i 
artan tüketici talebinin, %52’si yeni tedarikçi 
ve iş ortaklarına erişimin, %47’si ise ürün ve 
hizmetlerinin bu pazarlardaki mevcut ürün 
ve hizmetlere göre daha rekabetçi olma-

sının ve bu pazarların inovasyon merkezi 
özelliği taşımasının Avrupa ve Asya-Pasi-
fik’le ticareti genişletmeyi hedeflemelerinde 
etkili olduğunu ifade ediyor. 

Şirketlerin ortak endişe kaynağı tedarik 
zinciri 

Rapor, tedarik zincirinin Türkiye şirketleri 
için ortak bir endişe kaynağı olduğuna işa-
ret ediyor. Türkiye’deki şirketlerin %97’si 
2020 yılında maliyetlerdeki artış, tedarik 
zinciri istikrarı ve tedarikçilerin hedef tüke-
tici veya kendi işletmelerinden uzak olması 
ile ilgili sorunları gidermek için çeşitli aksi-
yonlar aldıklarını belirtiyorlar.

Rapor, Türkiye şirketlerinin tedarik zincirini 
güçlendirmek için 2021 yılında şu alanlara 
öncelik vereceklerini gösteriyor;

•Teknolojinin etkin kullanımı
•Tedarikçilerin olası yeni pandemilerle mü-
cadele için etkili mekanizmalara sahip pa-

zarlardan seçilmesi
•Tedarikçilerin operasyonel direnç ve hızlı 
teslimat yetkinliklerine göre seçilmesi

Şirketler tedarik zincirlerindeki bu değişim-
lerle maliyetlerin azaltılması, pazar bağımlı-
lığının azaltılarak risklerin dağıtılması, pazar 
erişiminin hızlandırılması ve güvenliğin artı-
rılmasını hedefliyor. 

Sürdürülebilirlik, satışları destekliyor

Rapora göre; Türkiye şirketlerinin %86’sı 
sürdürülebilirliğe daha fazla odaklanılma-
sının 2021 yılında satışlarda artışı destekle-
yeceğini düşünüyor. Türkiye’deki şirketlerin 
%70’den fazlası çevresel, sosyal ve yöne-
tişim (ESG) alanlarında kapsamlı hedefler 
belirlediklerini belirtiyor. Bununla birlikte 
sürdürülebilirliğin kurumsal itibarın güç-
lendirilmesi, yeni çalışma şekillerinin be-
nimsenmesi ve devlet desteklerinden ya-
rarlanmaya hak kazanma gibi çeşitli fırsatlar 
barındırdığını ifade ediyorlar. 

İŞ DÜNYASI BÜYÜME PLANLARI 
IÇIN 2021’DEN UMUTLU

Selim Kervancı
HSBC Türkiye Genel Müdürü 



Yat ır ımlar ın ıza Değer Kazand ır ır !
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MİGROS TİCARET A.Ş. İCRA 
BAŞKANI ÖZGÜR TORT: 

“BLOKCHAIN 
MİGROS’TA 
DEVREYE 
GİRDİ”

Dijital dönüşüm konusundaki 
çalışmalarıyla önemli adımlar 
atan Migros, gıda güvenliğini 
ve şeffaflığı odağına alarak pe-
rakende sektöründe öncü bir 
uygulama başlattı, blockchain 
teknolojisini erişime açtı. Müş-
teriler, Migros mağazalarında 
satışa sunulan MB (MigrosBlock-
chain) logolu 750 çeşidin üzerin-
deki meyve ve sebzenin tarla-
dan rafa uzanan yolculuğuna, 
Migros Mobil Uygulaması’nda 
yer alan "Migros Blockchain" 
menüsünden kolaylıkla ulaşabi-
liyor.

Müşterilerine her zaman en kaliteli, sağlıklı 
ve taze ürünleri sunma prensibiyle faali-
yetlerini sürdüren Migros, meyve ve sebze 
ürünlerinin tüm tedarik süreçlerine şeffaf 
bir şekilde erişme imkânı sunan blockc-
hain teknolojisini devreye aldı. Müşteriler, 
750’den fazla meyve ve sebzenin raflara 
gelene kadar geçen tüm sürecine ürünler-
de yer alan MB (MigrosBlockchain) logosu-

nu Migros Mobil Uygulaması’na okutarak 
ulaşabiliyor.

Migros’un, Microsoft ve Obase iş birliğiy-
le hayata geçirdiği blockchain altyapısı ile 
meyve ve sebze ürünleri, merkezi olma-
yan ve şifrelenmiş işlem takibi sağlayan 
bir block veri kayıt sistemine ekleniyor. 
Kayıt olan verilerin değiştirilmesine ve 
geriye dönük işlem yapılmasına olanak 
vermeyen sistem, güvenilir veriye ulaşa-
bilme imkanı sunuyor.  
Migros Ticaret A.Ş. İcra Başkanı Özgür 
Tort, “Tüketim alışkanlıklarının ve bek-
lentilerin değiştiği günümüzde,  tekno-
loji ve dijitalleşme perakende sektörü-
nün önemli bir parçası haline geldi. Bu 
kapsamda perakende sektöründe bir ilk 
olarak, blockchain uygulaması Migros’ta 
devreye girdi. Sektöre yön verecek bu 
öncü uygulamamız, meyve ve sebze 
ürünlerine dair bilgiler değiştirilemez bir 
şekilde kayıt altına alıyor. Böylece teda-
rik süreçlerine şeffaf bir şekilde erişim 
imkanı sunuyor. “Blockchain ile Meyve 
Sebze Şeffaflık Projesi”ni öncelikle çalı-
şanlarımızla test ettik ve ardından pro-
jeyi müşterilerimizin kullanımına sunduk. 
Müşterilerimiz, “MB” logolu ürünlerimi-
zin tarladan mağazaya kadar olan yolcu-
luğuna Migros Mobil uygulamasındaki 
Blockchain menüsünden kolaylıkla ulaşa-

biliyorlar” dedi.

Aynı zamanda, dünyanın önde gelen 
perakende ve hızlı tüketim ürünleri üre-
ticilerinin çatı kuruluşu olan Consumer 
Goods Forum’un Perakende Başkanlığını 
üstlenen Tort sözlerini şöyle sürdürdü: 

“Gıda güvenliği ile ürün bilgilerinin şef-
faflığı ve tutarlılığı konuları global arena-
da da sektörümüzün en önemli konuları 
arasında yer alıyor. Bunun gibi, ortak de-
ğer yaratılabilecek konularda Consumer 
Goods Forum çatısı altında kurulan koa-
lisyonlarda perakendeci ve üretici üretici-
si şirketler bir araya gelerek çözümler ge-
liştiriyor. Uçtan uca değer zincirinde ürün 
verilerinin standartlaştırılması alanında 
üzerinde çalışılan dijital sistemlerden biri 
de blockchain teknolojisi. Sürdürülebi-
lir tarımın desteklenmesi odağımızla bu 
uygulamayı ülkemizde ilk olarak meyve 
– sebze alanında hayata geçirmek iste-
dik. Sisteme dahil edilen ürün çeşidi ve 
kapsamı ile dünyadaki uygulamalar ara-
sında öne çıkan projemiz aynı zamanda 
müşterilerimize en kaliteli ve güvenilir 
ürün ve hizmet sunma taahhüdümüzün 
de yansıması. Geleceğin perakendesine 
yön veren projelerimiz ve dijital alana 
yaptığımız yatırımlara hız kesmeden de-
vam edeceğiz.” 
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30 yıldır Türk mutfağını ve değerlerini koru-
mak, gelecek nesillere aktarmak ve dünyada 
hak ettiği yere gelmesi için çalışmalarını sür-
düren Metro Türkiye yerelleşmeye yönelik 
çalışmaları kapsamında Coğrafi İşaretli ürün-
lerden yerli tohuma, kooperatiflerden yerli 
üreticilere verdiği destekle ülke ekonomisine 
fayda sağlıyor.

Coğrafi İşaretli ürünlerin tescil edilmesinden 
ihracatına ve restoran menülerine dâhil edil-
mesine kadar tüm süreçlere katkı sağlayan 
Metro Türkiye, Coğrafi İşaretli ürünlerinin 
satışını son 3 yılda %50’den fazla arttırarak 
yaklaşık 400 milyon TL’ye çıkardı. 10 ülkeye 
7.500 ton coğrafi işaretli ürün ihraç eden 
Metro Türkiye, son olarak Avrupa Birliği’n-
den coğrafi işaret tescili alan Aydın Kestane-
sini Coğrafi İşaret logosuyla satan ilk ve tek 
marka unvanını taşıyor.

Yerel üreticiyi desteklemeye de büyük önem 
veren Metro Türkiye, mağazalarında meyve 
sebzede   98 oranında Türkiye’de üretilen 
ürünleri satıyor, yerel tohumla üretilen ürün-
lere ise %100 alım garantisi veriyor.

10 Aralık Perşembe - Her yıl 12 -18 Aralık 
tarihleri arasında çeşitli etkinliklerle kutlanan 
Yerli Malı Haftası’nda bu yıl da yerli ürünle-
rimizin tanıtıldığı çalışmalar gerçekleştirile-
cek. 30 yıldır Türk mutfağına sahip çıkarak, 
Türk mutfak kültürünün potansiyelini ortaya 
çıkarmak ve Türk şeflerinin gelişimine kat-
kıda bulunarak dünyada hak ettikleri yere 
gelmelerini sağlamak amacıyla çalışmalarını 
sürdüren Metro Türkiye ise ilklere imza attığı 
projelerle yerelleşmeye katkıda bulunuyor.

Metro Türkiye yerelleşme çalışmaları kapsa-
mında Coğrafi İşaretli ürünlerin tescil edil-
mesinden ihracatına ve restoran menülerine 
dâhil edilmesine kadar tüm süreçlere verdiği 
destekle ürüne, üreticisine ve ülke ekonomi-
sine önemli faydalar sağlıyor.

Metro Türkiye Satın Almadan Sorumlu Yö-
netim Kurulu Üyesi Deniz Alkaç yaptıkları 
çalışmalarla ilgili şunları söyledi: “34 ülkede 
faaliyetlerini yürüten küresel bir marka ola-
rak, Coğrafi İşaretli ürünler alanında sahip 
olduğumuz bilgi birikimimiz ve deneyimimiz 
ile ülkemizin sadece bugününü değil gelece-
ğini de düşünerek çalışmalarımızı sürdürü-
yoruz. Türk mutfak kültürüne sahip çıkmak 
için sürdürülebilir tarımın, sürdürülebilir bir 
tarım için de yerel ürünlere sahip çıkmanın 
öneminin farkında olarak yerel üreticilerin 
desteklenmesinden Coğrafi İşaretli ürünlerin 

tesciline kadar birçok çalışma yapıyoruz. Tür-
kiye ekolojik yapısıyla yerel ve coğrafi işaretli 
ürünler konusunda büyük bir potansiyele 
sahip. Coğrafi İşaretli ürünlerin dünyadaki 
pazar büyüklüğü 200 milyar dolar, Avrupa 
Birliği’nde ise bu büyüklük 3 bin 500 coğ-
rafi işaretli ürünle 77.1 milyar Euro. Sadece 
Türkiye’de yaklaşık olarak 3 bin potansiyel 
ürün bulunması burada yapılacak çalışmala-
rın Türkiye ekonomisine ne kadar büyük bir 
fayda sağlayacağını da gösteriyor. Biz şu an 
raflarımızda 160 adet coğrafi işaret tescilli ve 
aday ürünü sunuyoruz. Son olarak sadece 
Metro Türkiye raflarında Coğrafi İşaret lo-
gosuyla bulunan Aydın Kestanesinin AB’den 
tescil almasından gurur duyduk. Potansiyeli 
olan ürünlerimizin Coğrafi İşaret tescili alma-
sına yönelik desteklerimizi ulusal ve uluslara-
rası alanda sürdüreceğiz. ”  
 
65 bin öğrenciye eğitim, 10 ülkeye 7.500 
ton coğrafi işaretli ürün ihracı

Yaptığı çalışmalar sonucunda 120 restoranın 
menüsünde Coğrafi İşaretli ürünlerin kulla-
nılmasını sağlayan Metro Türkiye, mesleki 
ve teknik okullarda, yiyecek içecek hizmetle-
ri ve gıda teknoloji alanlarında ders alan 65 
bin öğrencinin müfredatına coğrafi işaretin 
dâhil edilmesini de sağladı. 10 yılda 650 bin 
öğrencinin bu dersi almasını hedeflenirken 
genç nesillerde yerel ürünlerle ilgili farkında-
lık yaratmak amaçlanıyor. Son üç yılda Coğ-
rafi İşaretli ürünlerinin satışını ikiye katlaya-
rak 399 milyon TL’ye çıkaran Metro Türkiye 
bugüne kadar 10 Metro ülkesine de 7.500 
ton coğrafi işaretli ürün ihraç etti. Malatya 
kayısısı, Aydın inciri, Finike portakalı, Ege sul-
tani üzümü ve Bursa siyah inciri gibi çeşitli 
yerel ve Coğrafi İşaretli ürünler Metro’nun 
faaliyet gösterdiği birçok Avrupa ülkesine 
ihraç ediliyor.

Aydın kestanesi de AB’den coğrafi işaret 
tescili aldı

Raflarında bugün Aydın incirinden Diyarba-
kır karpuzuna, Taşköprü sarımsağından Fi-
nike portakalına ve Kapıdağ mor soğanına 
kadar 160’ın üzerinde coğrafi işaret tesciline 
sahip ve aday ürün yer alan Coğrafi İşaret 
logosuyla ilk ve tek kestane satan marka 
da olan Metro Türkiye, kestane üreticilerini 
geliştirmek üzere ürünün satışına ve amba-
lajlanmasına yönelik katkıda da bulunuyor. 
Bu ürünün kestane şekeri, kestane unu gibi 
katma değerli halde üretimini ve satışını da 
destekliyor. Aydın Kestanesi ile birlikte AB’de 
tescil alan coğrafi işaret tescilli ürün sayısı ise 

4’e yükselirken Metro Türkiye’nin Kırklareli 
Kıvırcık Kuzu Eti, Boğaz Lüferi gibi Coğrafi 
İşaret potansiyeli olan ürünlerin tescillenme-
sine yönelik paydaşların bir araya getirilmesi, 
tescil süreci ile ilgili bilgi birikiminin sağlan-
ması ve ticari motivasyonun geliştirilmesi 
konularında çalışmaları devam ediyor. Metro 
Türkiye ayrıca, İstanbul Potansiyel Coğrafi 
İşaretli Ürünler Projesi ile ilk defa İstanbul’a 
ait Coğrafi İşaret potansiyeli olan ürünlerin 
İstanbul paydaş kuruluşlarıyla belirlenerek 
tescil süreçlerinin yürütülmesi ve ürünlere 
ticari motivasyon sağlanmasına yönelik des-
teklerini de sürdürüyor.

Yerli tohumla üretime teşvik, kooperatif-
lere destek

Yerel üreticiyi desteklemeye de büyük önem 
veren Metro Türkiye, Türkiye’nin dört yanın-
dan üreticilerle de çalışıyor. Ayrıca Metro 
Türkiye, mağazası olan şehirlerde ürünlerini 
yerel üreticilerden almaya önem veriyor. Bu-
gün Metro Türkiye meyve sebze raflarında % 
98 oranında Türkiye’de üretilen ürünler satı-
lıyor. Ayrıca, kooperatifçiliğin gelişimine des-
tek olmak, kooperatif ürünlerini tanıtmak ve 
bu alanda bir farkındalık oluşturmak amacıy-
la da kooperatiflerle de iş birliği içinde olan 
Metro Türkiye, yerel tohumların kullanımını 
ve sürdürülebilir tarım uygulamalarını teşvik 
ediyor, yerel tohum kullanılarak yetiştirilen 
ürünler için %100 alım garantisi veriyor. Bu 
kapsamda, dünyada 3 yerde üretilen ve Coğ-
rafi İşaretle tescillenen Kapıdağ Mor Soğanı 
ve yine tescilli Taşköprü Sarımsağı’nın yok 
olmaması için de üreticilere alım garantisi 
veriliyor. Üretim bölgelerindeki alımlarda 
özellikle kadın kooperatiflerini, kadın üre-
ticileri destekleme hedefi olan şirket Metro 
standartlarını sağlayan kadın girişimcileri de 
ekosistemine dahil ediyor.

Toplumu bilinçlendiren çalışmaları nede-
niyle ödüllendirildi

Metro Türkiye, ülkemizin yerel değerleri olan 
Coğrafi İşaretli ürünlerle ilgili olarak yaptığı 
farkındalık ve bilinçlendirme çalışmalarıyla 
da takdir topluyor. Türk Patent, TOBB, Tica-
ret Bakanlığı, Kültür ve Turizm Bakanlığı, Milli 
Eğitim Bakanlığı ve İstanbul Ticaret Odası’nın 
desteği ve katılımıyla 2018 ve 2019 yıllarında 
İstanbul Coğrafi İşaret Zirvesi’ni düzenleyen 
Metro Türkiye, ayrıca Türkiye’nin yerel de-
ğerlerini korumak için başlattığı çalışmalarla 
5. Türk Patent Ödülleri’nde de Coğrafi İşaret 
Tanıtımına En Fazla Katkı Sağlayan Firma 
Ödülü’nün sahibi oldu.

METRO TÜRKIYE YERELLEŞMEYE YAPTIĞI KATKILARLA ÜLKE 
EKONOMISINE DESTEK OLUYOR
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Türkiye’nin önde gelen ticari gayrimenkul yatırımcıla-
rından FİBA Commercial Properties; moda perakende 
sektörünün lider markası LC Waikiki ile iş birliğini iç ve 
dış pazarlarda güçlendiriyor. FİBA CP’nin Türkiye’deki 
AVM’lerinde 4 mağazası ile hizmet veren LC Waikiki, FİBA 
CP’nin yatırımlarından biri olan M1 Adana AVM’de hali 
hazırda hizmet verdiği 2 bin m2’lik mağazasından, yakla-
şık 4 bin m2 büyüklükte bir mağazaya geçiş yaptı.

Türkiye’nin pek çok şehrinde ve yurt dışında; Çin, Roman-
ya ve Moldova’da ticari gayrimenkul alanında projeler 
yürüten FİBA Commercial Properties, moda perakende 
sektörünün lider markası LC Waikiki ile iş birliğine güçlü 
ve sürdürülebilir bir adım attı. 

Hali hazırda FİBA CP’nin yurt içindeki AVM’lerinde 4 ma-
ğazası ile hizmet veren LC Waikiki, M1 Adana AVM’deki 
2 bin m2’lik mağazasından, yaklaşık 4 bin m2’lik yeni ve 
büyük bir mağazaya geçiş yaptı. Bu yenileme ile LC Wai-
kiki FİBA CP AVM’lerinde toplamda 12 bin m2’lik hizmet 
alanına sahip oldu. Yenilenen yüzüyle M1Adana AVM LC 
Waikiki Mağazası, full consept hizmeti ile hem Adana hem 
de çevre bölgelerden ziyaretçilerine hitap edecek.

“Yakaladığımız sinerjiden mutluyuz…”

LC Waikiki ve FİBA CP’nin güvene dayalı sinerji ve iş birliği 
sayesinde, yurt içi ve yurt dışı yatırımlarında önemli pro-

jelere imza attıklarını anlatan FİBA Commercial Properties 
CEO’su ve Yönetim Kurulu Üyesi Yurdaer Kahraman, “LC 
Waikiki ile yıllar içinde yakaladığımız uyumu sürdürdüğü-
müz ve kendileri ile yeni projeler gerçekleştirdiğimiz için 
çok mutluyuz. Gerçekleştirdiğimiz köklü iş birliğimizle 
yurt içinde ve yurt dışında 6 LC Waikiki Mağazasını misa-
firlerimiz ile buluşturuyoruz. FİBA CP ailesi olarak yurt içi 
ve yurt dışındaki yatırımlarımızda bölge halkını dinlemeye 
özen gösteriyoruz. Tüm yenileme ve büyütme çalışmala-
rımızda, yaptığımız kiralamalarda onların isteklerini göz 
önünde bulunduruyoruz. M1Adana AVM’de gerçekleştir-
diğimiz renovasyonun etkisi ile müşteri taleplerinin ve etki 
alanının genişlemesi sonucu mevcut mağazalarımız da 
alanlarını genişletme ve sundukları hizmetin yelpazesini 
genişletme yoluna gidiyorlar. LC Waikiki ile hem yurt dışı 
hem yurt içinde köklü bir iş birliği geçmişimiz var. Şimdi 
de M1 Adana AVM’de daha geniş bir alanda hizmet vere-
cek olmasını ziyaretçilerimizin büyük ilgiyle karşılayacağı-
na inanıyoruz” dedi. 

“İyi giyinmek herkesin hakkı” misyonu ile yurt içinde ve 
yurt dışında hizmetlerini sürdürdüklerini anlatan LC Wai-
kiki Yönetim Kurulu Başkanı Vahap Küçük “Global marka 
anlayışımız ve 2023 vizyonumuz doğrultusunda hedefle-
rimize ulaşmak için her yıl belirli bir oranda yatırım yap-
maya devam ediyoruz. FİBA CP’nin yurt içi ve yurt dışı 
AVM’lerinde işbirliği yapmaktan ve ülke ekonomisine kat-
kı sağlamaktan mutluluk duyuyoruz” dedi.

FİBA CP VE LC WAIKIKI İŞ BİRLİĞİ GÜÇLENİYOR

Yurdaer Kahraman
FİBA Commercial Properties CEO’su 

ve Yönetim Kurulu Üyesi 
Vahap Küçük 
LC Waikiki Yönetim Kurulu Başkanı 
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ARÇELIK’TEN %100 GERI DÖNÜŞTÜRÜLMÜŞ VE GERI DÖNÜŞTÜRÜLEBILIR ÜRÜN KUTULARI

“Dünyaya Saygılı, Dünyada Saygın” vizyonu 
ile sürdürülebilirlik alanında öncü çalışmalara 
imza atan Arçelik, Türkiye’de üretilen kutula-
rında %100 geri dönüştürülmüş ve geri dö-
nüştürülebilir kâğıt kullanımına geçti. Arçelik 
CEO’su Hakan Bulgurlu, “Küresel üretimde 
karbon nötr olmayı başarmış bir şirket ola-
rak çevresel sürdürülebilirlik performansımızı 
daha da ileri taşımak için var gücümüzle çalı-
şıyoruz. Ürün kutularımızda daha önce en az 
bir kere kullanılmış kağıtları geri dönüştüre-
rek yeni hammadde ihtiyacını ortadan kaldı-
rıyor, böylece geri dönüşüme destek vererek 
enerji tasarrufu sağlarken doğal varlıklarımızı 
ve çevreyi koruyoruz. Ağaçlar yaşamları bo-
yunca ortalama 2 ton karbondioksit tutarak 
küresel ısınmaya sebep olan sera etkisinin 
azalmasına yardımcı olur. 1 ton kâğıdın geri 
dönüştürülmesi 17 ağacı kurtarıyor, 26 ton 
su israfını engelliyor. Birçok ürün kategori-
mizde hayata geçirdiğimiz projemizi 2021’de 
tüm markalarımıza ve küçük ev aletleri ka-
tegorilerimize yayarak bütün kutularımızın 
%100 geri dönüştürülmüş ve geri dönüştü-
rülebilir kâğıttan üretilmesini hedefliyoruz. 
Herkesi bu farkındalıkla hareket etmeye da-
vet ediyor, sizleri de bu gurura ortak etmek 
istiyoruz” dedi.

Dünyanın geleceği için sürdürülebilir iş mo-
delleri geliştiren Arçelik, doğanın korunması 
adına önemli bir projeyi daha hayata geçirdi. 
Arçelik, Türkiye’de üretilen küçük ev aletleri 
ürünlerinin kutularını %100 geri dönüştü-
rülmüş ve geri dönüştürülebilir kâğıtlardan 
üretti.

Şirketin bu yeni proje ile gelecek nesillere ye-
şil ve temiz bir doğa bırakmayı hedeflediğini 
vurgulayan Arçelik CEO’su Hakan Bulgurlu, 

“Küresel üretimde karbon nötr olmayı başar-
mış bir şirket olarak çevresel sürdürülebilirlik 
performansımızı daha da ileri taşımak için 
var gücümüzle çalışıyoruz. Ürün kutuları-
mızda daha önce en az bir kere kullanılmış 
kağıtları geri dönüştürerek yeni hammadde 
ihtiyacını ortadan kaldırıyor, böylece geri dö-
nüşüme destek vererek enerji tasarrufu sağ-
larken doğal varlıkları ve çevreyi koruyoruz. 
Ağaçlar yaşamları boyunca ortalama 2 ton 
karbondioksit tutarak küresel ısınmaya se-
bep olan sera etkisinin azalmasına yardımcı 
olur. 1 ton kâğıdın geri dönüştürülmesi 17 
ağacı kurtarıyor, 26 ton su israfını engelliyor. 
Çoğu ürün kategorimizde hayata geçirdiği-
miz projemizi 2021’de tüm markalarımıza 
ve küçük ev aletleri kategorilerimize yayarak 
bütün kutularımızın %100 geri dönüştürül-
müş ve geri dönüştürülebilir kâğıttan üretil-
mesini hedefliyoruz. Herkesi bu farkındalıkla 
hareket etmeye davet ediyor, sizleri de bu 
gurura ortak etmek istiyoruz” dedi.

Arçelik’in bilim temelli sera gazı azaltım 
hedefleri onaylandı

Tüm dünyayı sarsan COVID-19’un gezege-
nin sürdürülebilirliği için insanları harekete 
geçmeye zorladığına dikkat çeken Arçelik 
CEO’su Hakan Bulgurlu, şunları söyledi: “İk-
lim krizi başta olmak üzere çevre sorunlarına 
karşı gerekli adımları gecikmeden atmak, so-
rumlu üretim-tüketim anlayışımız ve inovatif 
çevre dostu teknolojilerimizle doğal varlıkları 
koruyarak dünyanın geleceğine sahip çık-
mak en önemli önceliklerimiz arasında yer 
alıyor.  Arçelik, 2017 yılından bu yana Bilim 
Temelli Hedef Girişimi’nin (Science Based 
Targets Initiative) tarafları arasında yer alarak 
bu konudaki kararlılığını net bir şekilde orta-

ya koydu. Paris Anlaşması’nın küresel sıcaklık 
artışını “2°C'nin çok altında” sınırlama hede-
fiyle uyumlu 2030 sera gazı emisyonlarını 
azaltma hedeflerimiz, geçtiğimiz günlerde 
Bilim Temelli Hedefler Girişimi (Science Ba-
sed Targets Initiative) tarafından onaylandı. 
Bilim temelli hedefler belirleyerek sektörü-
müze ve karbon nötr üretime geçişe liderlik 
etmekten gurur duyuyoruz.”

Karbon Saydamlık Projesi (CDP), BM Küre-
sel İlkeler Sözleşmesi (UNGC), Dünya Doğal 
Kaynaklar Enstitüsü (WRI) ve Doğal Hayatı 
Koruma Vakfı’nın (WWF) ortak bir girişimi 
olan Bilim Temelli Hedefler Girişimi, küresel 
ısınma artışını Paris Anlaşması’yla uyumlu 
olacak şekilde 1,5 derece veya 2 derecenin 
çok altında sınırlandırmak üzere, şirketlerin 
bilim temelli karbon azaltım hedefleri belir-
lemelerini ve iklim değişikliğiyle mücadelede 
aktif rol almalarını teşvik ediyor. 
 
Bilim Temelli Hedefler Girişimi tarafından 
onaylanan 2030 hedefleri doğrultusunda 
Arçelik 2018 baz yılına göre, globalde kendi 
operasyonlarından ve satın aldığı enerjiden 
kaynaklanan Kapsam 1 ve Kapsam 2 emis-
yonlarını %30 azaltmayı, ürünlerin kullanım 
fazından kaynaklanan Kapsam 3 emisyonla-
rını %15 azaltmayı hedefliyor. 

CDP İklim Değişikliği ve Su Güvenliği 
Programları’nda A- derecesi

Arçelik, bu yıl ayrıca dünyanın en prestijli 
çevre girişimlerinden olan Karbon Saydam-
lık Projesi (CDP) tarafından, sürdürülebilirlik 
çalışmaları ile İklim Değişikliği ve Su Güven-
liği Programlarında "A-" derecesi ile ödül-
lendirildi.  2012 yılından bu yana CDP İklim 
Programı’na raporlayan ve her yıl önemli ba-
şarılar elde eden Arçelik, 2019 yılında İklim 
Programı’nda A-, Su Programı’nda B derece-
si almıştı. 

Arçelik Borsa İstanbul'da işlem gören ve ku-
rumsal sürdürülebilirlik alanında en iyi per-
formans gösteren şirketlerin yer aldığı BIST 
Sürdürülebilirlik Endeksi’ne bu yıl 7'ncı kez 
girme başarısını da gösterdi. 

Dünyanın en büyük şirketlerinin sürdürüle-
bilirlik performanslarını değerlendiren Dow 
Jones Sürdürülebilirlik Endeksi'nde, bu yıl 
ikinci kez 'Dayanıklı Ev Aletleri' kategorisin-
de 'Endüstri Lideri' seçilen Arçelik, Dow Jo-
nes Sürdürülebilirlik Endeksi'nin 'Gelişmekte 
Olan Piyasalar' kategorisine 4 sene üst üste 
girme başarısını sağlayan ilk ve tek Türk sa-
nayi şirketi oldu.

Hakan Bulgurlu
Arçelik CEO’su 
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Ariş Pırlanta Yönetim Kurulu Başkanı Kerim Güzeliş:

ALIŞVERIŞTE DIJITALLEŞME YÜKSELIŞINI SÜRDÜRECEK 

114 yıllık geçmişiyle Türkiye’nin en köklü 
mücevher markalarından Ariş Pırlanta’nın 
Yönetim Kurulu Başkanı Kerim Güzeliş hem 
sektör hem de Ariş Pırlanta açısından 2020 
yılı değerlendirmesi ve 2021 yılı beklentile-
rini açıkladı. 2021 yılının Türkiye açısından 
bir geçiş yılı olacağına dikkat çeken Güzeliş, 
“yeni yılın TL’nin durumu, istihdam kayıpları 
gibi konularla ilgili toparlanma süreci olarak 
değerlendirilmesi gereken bir yıl olacağını 
düşünüyoruz” dedi.

114 yıllık geçmişiyle Türkiye’nin en köklü 
mücevher markalarından Ariş Pırlanta’nın 
Yönetim Kurulu Başkanı Kerim Güzeliş, hem 
sektör hem de Ariş Pırlanta açısından 2020 
değerlendirmesi ve 2021 yılı beklentilerini 
açıkladı. 2020 yılına ülkemiz ve tüm dünya 
açısından pandeminin damgasını vurduğu-
nu aktaran Güzeliş, ”pandemi süreci, dijital-
leşmeyi hızlandırdı. E-ticarete uzak duran 
sektörler ve ürün grupları bile online olarak 
tercih edilmeye başlandı. Sektör açısından 
baktığımızda Mart ayından itibaren, işlerin 
az olmasından dolayı birçok işletme, firma 
yarı veya yüzde 40 kapasite ile çalışmayı ter-
cih etmedi, kapandı. Ayakta kalanlar için bu 
bir fırsat oldu” dedi. Güzeliş 2020 yılı ile ilgili 
sözlerini şöyle sürdürdü: 

“Ariş Pırlanta olarak yeniliklere, üretime ara 
vermeden devam ettik. Toptan müşterimiz 
2-3 ay beklemek istemiyordu. Biz de stoğu-
muzla, üretimimizle buna cevap verebildik. 
Ek bir maliyet getirse de müşterilerimize 
anında ulaştırmayı tercih ettik. Bayilerimize 
ve satış noktalarımıza teşvik amaçlı değiştir-
mek istedikleri ürünleri daha güncel ürün-
lerle değiştirme fırsatı sunduk. Bu da bize 
böyle bir dönemde sipariş, yeni müşteri ve 

müşteri adayları olarak geri döndü.”

Bu dönemde ürün geliştirmeye ağırlık ver-
diklerini de söyleyen Güzeliş gösterişli, hafif, 
görüntüsü zengin, trend olan, trend yarata-
cak ürünler üzerinde çalıştıklarını bildirerek, 
“bu ürünlerle satış noktalarımız için özel 
kampanyalar oluşturuyoruz” dedi. 

“Aşı ve aşının olumlu sonuçları ile küre-
sel büyüme 2021’de hızlı şekilde topar-
lanacaktır”

Pandemi süreci nedeniyle 2020 yılının baş-
larında açmayı planladıkları yeni mağazala-
rını yılın son çeyreğinde hizmete açtıklarını 
aktaran Kerim Güzeliş Ekim ayında Mersin, 
Kasım ayında da Kayseri mağazalarını açtık-
larını söyledi. Güzeliş, şöyle konuştu:

“Özellikle kapanma sürecinde tüketici tara-
fında iletişimi gerek telefonla gerekse onli-
ne olarak daima sürdürdük. Bu sayede sek-
törde öncü olduğumuz online mağazamız 
ile tüketiciyle buluştuk. Normalleşme süreci 
ile birlikte satışlarımızın hareketlenmesinde 
bu iletişimi sürdürmemizin büyük etkisi bu-
lunuyor.”

Covid - 19’un Çin’den başlayıp tüm dün-
yaya yayılması ile birlikte aslında 2020’nin 
ekonomi anlamında çerçevesinin çizildiğini 
söyleyen Güzeliş, 2020 yılını pek çok ülke-
nin daralma ile tamamlayacağını, 2021 yılı 
için ise biraz daha iyileşmiş şartlar olmakla 
birlikte çok farklı bir tablo beklemediğini 
belirtti. 2021 yılına damgasını vuracak olayı-
nın aşı ve pandeminin seyri olacağını ifade 
eden Kerim Güzeliş, aşı ve aşının olumlu so-
nuçları ile küresel büyümenin 2021’de hızlı 

şekilde toparlanacağını beklediğini aktardı. 
2021 yılının Türkiye açısından bir geçiş yılı 
olacağına dikkat çeken Güzeliş, “her ne ka-
dar toparlanma emareleri görünse de TL’nin 
durumu, istihdam kayıpları gibi konularla il-
gili toparlanma süreci olarak değerlendiril-
mesi gereken bir yıl olacağını düşünüyoruz” 
dedi. Kerim Güzeliş, 2021 yılına yönelik bek-
lentilerini şöyle aktardı:

“Pandemi döneminde de yaşadığımız gibi 
online alışveriş önem kazanacak. Gittikçe 
hızlanması kaçınılmaz. Covid-19 sürecinin 
sosyal mesafe, hijyen gibi zorunlulukları 
nedeniyle online alışverişin yükselişi devam 
edecek. Buna bağlı olarak da tekstil, aksesu-
ar gibi ürünlerin dijital olarak denenmesine 
yönelik çalışmalar hızlanacak. Ariş Pırlanta 
olarak her zaman ilklerin öncüsü olduk; mü-
cevherde bu tür bir çalışma ile ilgili hazırlık-
larımız sürüyor.”

Kısa vadede yatırım altına yönelecek

Pandeminin küresel ekonomide yeniden 
yapılanmaya yol açtığını aktaran Ariş Pır-
lanta Yönetim Kurulu Başkanı Kerim Güze-
liş, bu süreç bittiğinde yeni bir düzenin söz 
konusu olacağını söyledi. Güzeliş, sözlerini 
şöyle sürdürdü:

“Pandeminin tüm dünyada yarattığı işsizlik 
ve tüketim alışkanlıklarının değişmesi gibi 
etkileri var.  Bu doğrultuda ekonomide,  ye-
niden şekillenmekte olan dünya düzenine 
göre değişiklikler olacak. Yatırım açısından 
bakıldığında da halihazırda olduğu gibi kısa 
vadede yatırım altına yönelecek. Orta va-
dede yatırımlar altın, dolar, euro üzerinden 
devam edecek.”

“Ariş Pırlanta olarak geçmişimiz 114 yıl ön-
cesine dayanıyor” diyen Güzeliş, o günler-
den bu yana çok kriz dönemleri atlatıldığına 
dikkat çekerek şunları söyledi: “Ayakta kal-
manın sırrı, hazırlıklı, temkinli davranmak. 
Ancak aynı zamanda fırsatları değerlendir-
mek için dinamik bir yapıya da sahip olmak-
tır. Biz bu dönemde gereksiz yatırımdan, 
harcamalardan kaçınmayı, yeni ürün geliş-
tirmeye yönelmeyi tercih ettik. Habbe Ko-
leksiyonumuz bu dönemin bize kazandırdı-
ğı yeni koleksiyonumuz oldu.”

Almanya’da bir mağaza ve 10 satış noktaları 
bulunduğunu söyleyen Güzeliş Kırgızistan, 
Moğolistan’da Hollanda ve Avusturya’da da 
satış noktaları ile halen görüşmelerin devam 
ettiği bayi adaylarının bulunduğunu aktardı. 
“Bulunduğumuz yerlerde genişlemek, farklı 
ülkelere açılmak gibi hedeflerimiz var. 2021 
ile birlikte hedeflerimize ulaşmak için çalış-
malarımızı hız kesmeden sürdüreceğiz. Ma-
ğazalaşma çalışmalarımız ile birlikte dijital-
leşme yatırımlarımız da devam edecek” dedi. 
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Yemeksepeti, içinde bulunduğumuz zor 
dönemde sıkıntı çeken tek şubeli restoran-
lar için elini taşın altına koydu ve 20 milyon 
TL’lik mali destek paketini devreye soktu. 

Yemeksepeti, Birlikte Daha Güçlüyüz adı-
nı verdiği destek paketi kapsamında, tek 
şubeli restoranların ödeme vadelerinin kı-
saltılması, listeleme ücretinin kaldırılması, 
cüzdan ödeme yöntemi ile verilen sipariş-
lerde komisyonun kaldırılması gibi avantaj-
lar sunmanın yanı sıra Gel-Al sipariş hizme-
tini komisyonsuz olarak hayata geçirdi. 

35.000’in üzerinde üye restoran ile 18 mil-
yon kullanıcısına hizmet veren Yemeksepe-
ti, yeni kısıtlamalarla birlikte sadece paket 
servis ve Gel-Al siparişlerle müşterilerine 
hizmet verebilen restoranların bu zorlu 
dönemde finansal yüklerini bir nebze olsun 
hafifletebilmek hedefiyle 20 Milyon TL’lik 

Destek Paketi’ni açıkladı.

Paket dahilinde Yemeksepeti, restoranlara 
ayda bir yaptığı ödemeleri sıklaştırarak 15 
günde bir olacak şekilde güncelledi ve kı-
sıtlama dönemi boyunca listeleme ücretini 
de kaldırdı. Öte yandan kullanıcıların sipa-
rişlerini Yemeksepeti üzerinden oluşturup, 
yemeklerini restorandan kendilerinin tes-
lim aldığı Gel-Al sipariş seçeneğini de bu 
dönemde 0 komisyon ile devreye alan Ye-
meksepeti, bu yeni uygulama ile restoran-
lara “0” maliyetli bir gelir kalemi yaratmayı 
hedefliyor. Tüm bunlara ek olarak Yemek-
sepeti’ndeki Cüzdan uygulaması kullanıla-
rak verilen siparişlerden de bu dönemde 
komisyon ücreti alınmayacak. 

Sadece birlikte çalıştığı restoranlar için değil 
tüm sektör için elini taşın altına koyan Ye-
meksepeti, sektör örgütlerinin geliştireceği 

projeleri de 2 milyon TL’lik bir fon ile des-
tekleyecek.

Yemeksepeti daha önceki kısıtlama döne-
minde de uyguladığı programlar ve açıkla-
dığı paketler ile tekil restoranların finansal 
olarak ayakta kalmalarına destek olmuştu. 

Yemeksepeti CEO’su Nevzat Aydın, “Birey-
ler ve şirketler olarak zorlu bir dönemden 
geçiyoruz. Özellikle masa müşterilerine 
kapılarını kapatmak zorunda kalan küçük 
esnafın, yani mahalle restoranlarının ya-
şadığı sıkıntıların farkındayız ve her zaman 
olduğu gibi onların yanında olacağız. Bu 
zor dönemde onların işlerini büyütebilmek 
için gereken tüm yatırımları zaten yapıyo-
ruz bunun yanında ‘Birlikte Daha Güçlüyüz’ 
destek paketi ile biz de finansal anlamda 
elimizi taşın altına koyduk. Bu zor dönemi 
birlikte atlatacağız.” dedi.

YEMEKSEPETI RESTORANLARA DESTEK OLMAK AMACIYLA 20 MILYON TL’LIK 
‘BIRLIKTE DAHA GÜÇLÜYÜZ’ DESTEK PAKETINI AÇIKLADI

Nevzat Aydın
Yemeksepeti CEO’su 



ZAMAN BİR ARADA OLMA ZAMANI
ZAMAN PERAKENDE GÜNLERİ ZAMANI

MALL&MOTTO

PERAKENDE GÜNLERi’NDE
YERİNİ ALDI

“2014’ten bu yana aylık yayınlanan dergimiz AVM sektörü, organize perakende,
sağlık, moda, kültür haberlerini içermektedir. 5000 tirajla Türkiye’deki AVM’lere,

perakende sektörüne, yönetim ve kiralama şirketlerine gönderilmektedir.
www.mallandmotto.com’da bültenlerinizi takip edebilirsiniz!” MALL&MOTTO
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DEPREME KARŞI İÇ MEKANLARDA ALINABİLECEK ÖNLEMLERİ 
İÇ MİMAR ÖZLEM ALGÜL AÇIKLADI

Deprem kuşağı üzerinde yer alan 
ülkemizde en son İzmir’de yaşanan, 
can ve mal kayıplarının olduğu şid-
detli depremin ardından yaşam 
alanlarında alınabilecek güvenlik 
önlemleri yeniden gündemde. Ola-
sı bir depremde yaşamsal güvenliği 
sağlayabilmek ve kayıpların önüne 
geçebilmek için depreme karşı iç 
mekanlarda alınabilecek önlemleri 
İç Mimar Özlem Algül açıkladı.

Deprem ana karanın içindeki kırılmalar ne-
deni ile ani, zamansız ortaya çıkan titreşim-
lerin dalgalar halinde yayılarak geçtikleri 
yeri, yer yüzeyini sarsma halidir. Sarsıntılar 
belli bir şiddetin üzerinde olduğunda in-
sanlar her nerede ve ortamda olursa olsun 
bundan etkilenirler. Bu sarsıntıların gelme 
şiddeti tahmin edilebilir fakat etkisi biline-
mez.

Her yapı ve yaşam alanı belirli bileşenlerin 
bir araya gelmesiyle oluşur. Yapının ana 
omurgası, taşıyıcısı mühendislik bileşenle-
rine göre çözümlenir ve yerden ‘’ana kara-
dan’’  gelebilecek tüm doğa afetlerine göre 
yerleştirilir ve doğal afetlere  karşı gelebi-
lecek tüm olasılıklarını ortadan kaldıracak 
şekli ile oluşturulur.

İç mekanlar; evler, ofisler, mağazalar, resto-
ranlar yani insanları içeride bırakan yaşam 
alanlarında, gelebilecek tüm sarsıntı için 
çözüm önerileri geliştirmek iç mimarlığın 
konularından biridir. Yapısal her tedbirin 
alındığını düşünerek yaşamlarımızı devam 
ettirdiğimiz bu alanlarda ihtiyaçlarımız ve 
çoğu zaman ihtiyaç dışı ama kendi var olu-
şumuzu ifade eden parçalar da hayatımızda 
yer alır. Ana ihtiyaç dendiğinde; yatak, do-
lap, komodin, konsol, sehpa, kitaplık, beyaz 
eşyalar  akla gelse de bunların yanı sıra tab-
lo, ayna, dekoratif objeler, canlı bitkiler, va-
zolar, biblolar, avizeler gibi bir çok eleman 
da yaşam alanlarında yerini alır. 

Bir evin ihtiyacına yönelik ve tasarımsal 
öğeler bir araya getirilirken, o evde yaşayan 
kişilerin cinsiyetleri, yaş gurupları, hobileri, 
zevkleri göz önüne alınır. Yapısal bileşenler 
ile birlikte sabit ve hareketli mobilyalara ih-
tiyaç duyularak seçimler yapılır. Tutadojo-
ra Mimarlık Markasının kurucusu İç Mimar 
Özlem Algül bu topraklarda yaşayan herke-
sin, bulunduğu konumun deprem ile ilişkisi 

hakkında bilinçli olmasını ve olası sarsın-
tılardan önce yaşam alanlarında gerekli 
önlemleri almasını önererek iç mekanlarda 
alınabilecek önlemleri şu şekilde sıraladı: 

Hareketsiz mobilyalar sabitlenmeli

Vitrin, konsol, dolap, kitaplık, vestiyer, mut-
fak ve banyo dolapları gibi elemanlar yer-
leri çok sık değiştirilmeyen, ihtiyaca yönelik  
ana parçalar olup duvarla ilişkili yerleşirler 
.Tıpkı bir mutfak dolabının duvardan ayrıl-
ma olasılığına tedbir ve ihtiyaçtan duyulan 
bağlantı elemanları gibi diğer tüm mobil-
yalarımız için bağlayıcı eleman ve aparatlar  
kullanarak sabitlenmesi gerektiği bilincin-
de olmak, olası kazaya sebebiyet verecek 
unsurlara karşı yaşamsal tedbirlerin alın-
masını sağlar.

Hareketli mobilyaları seçerken bunlara 
dikkat

Bir hareketli mobilyanın estetiğini belirle-
yen ana unsur malzemedir. Hareketli mo-
bilya kategorisinde ihtiyaç gören sehpa, 
komodin, sandalye, masa, koltuk gibi ele-
manların seçiminde kullanılan malzeme-
nin sağlamlığı, iskelet sistemi gibi unsurlar 
önemli. Kaçış planlarında veya bekleme du-
rumlarında koltuğun sağlamlığı ev sakinleri 
için güvenlikli alan oluşturabilir. Hareketli 
mobilyaların sağlamlığı gözden geçirilmeli 
ve kaçış durumlarında yol üzerinde engel 
oluşturmayacak şekilde yerleştirilmeli.

Aksesuarların malzemesi ve ağırlığı 
önemli
 
Vazgeçilmez olan, çoğu zaman da mekan-
ların tarzını ifade eden o küçük ama yaşam 
alanlarında büyük yer kaplayan kırılgan va-
zolar, tablolar, biblolar, aynaların seçimleri 
yapılırken  boyutu,  hafifliği ve az kırılgan 
malzemeden yana seçimlerinin   yapılması-
na   dikkat çekmek istiyorum. Bu elemanlar 
ne kadar hafifse o kadar zararsızdır diye-
biliriz. Konumlandırıldıkları yerler seçilirken 
de yaşanabilecek olası sarsıntı durumlarına 
göre konumlarını belirlemekte fayda var. 
Kaçış alanı olan antrelerde bu elemanların 
kullanım yerleri ve şekilleri olası aksiliğe 
karşı tedbirli olabilmek için dikkat edilmesi 
gereken unsurlar arasında.

Aydınlatma elemanlarının elektrikle iliş-
kisi kontrol edilmeli

Avizeler, aplikler asılırken ya da konumlan-
dırılırken elektrikle ilişkisi düşünüldüğünde 
alt yapısı ile de iyi bir kontrolden geçirilme-
li. Tavana ve duvara sabitleme elemanları 
ağırlıklarına göre seçilmeli ve sabitlenmeli. 
Malzemeler ise estetik algıdan uzak kalın-
mamakla birlikte az parçalı, hafif elemanlar-
dan oluşacak şekilde tercih edilmeli. 

Kaplama elemanları, bölücüler (doğra-
malar ve duvarlar ) önlemlere dahil edil-
meli

Islak hacimlerde yer verilen doğal ya da suni 
kaplamaların alt yapısı, duvar yüzeyleri ile 
bağlantı şeklinin kontrol edilmesi önemlidir. 
Duvar kaplamalarında imkanlar dahilinde; 
nano teknoloji ile geliştirilmiş duvar kağıt-
ları kullanımı tercih edilebilir. Bu ürünler 
sarsıntı esnasında bölücü ya da taşıyıcı du-
varlarda mukavemeti arttıracaktır. Doğra-
malarda kullanılan camların sarsıntı ve dar-
beye karşı kırılması halinde insanlara zarar 
vermemesi için tamperli, kırıldığında kısa ve 
keskin olmayan parçalar yaratan malzeme-
ler seçilmesi de güvenliğimiz için önemlidir.

Yaşam alanlarında, ev sakinlerinin fazlalık 
olarak gördükleri eşyalarını azaltmaları olası 
sarsıntılara karşı alınabilecek önlemlere bir 
başlangıç olabilir.
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Zamansız özgün şıklığın doğallıkla harmonisi...

www.minisculebyebrar.com



26

MALL&MOTTO / Haberler

DOMINO’S’TAN 1000 KIŞILIK ISTIHDAM ATAĞI 
Yüzlerce restoranı ve binlerce çalı-
şanı bulunan Domino’s, ekonomiye 
katkıda bulunmaya devam ediyor. 
Önümüzdeki dönemde lezzet elçi-
sinden, mutfak personeline, resto-
ran müdüründen dağıtım ekibine 
birçok farklı pozisyonda dev bir is-
tihdam atılımı yapacak olan marka 
gençlere önemli bir fırsat sunuyor. 
İçinde bulunulan pandemi döne-
minde pek çok kişiye iş imkanı suna-
cak olan Domino’s, büyük ve güç-
lü global bir ailenin parçası olacak 
1000 kişiyi arıyor. 

Türkiye’nin önde gelen evlere servis mar-
kası Domino’s, yüzlerce şubesi ve binlerce 
çalışanıyla istihdama büyük bir katkı sağlı-
yor. Önümüzdeki dönemde de açılacak yeni 
şubelerle birlikte 1.000 kişilik istihdam fırsatı 
sunacak olan marka büyümeye devam edi-
yor. Pandemi döneminde franchise’ları tüm 
hızıyla çalışmaya devam eden Domino’s, 
herkesin evde kaldığı bu süreçte eve servis 
tarafında % 15 ila 20 arasındaki satış artışı 
yakaladı. Türkiye dışında Azerbaycan, Gür-
cistan ve Rusya'nın da içinde bulunduğu DP 
Eurasia’da 10 aylık dönemde Türkiye % 23,3 
oranında büyüme yakalarken toplam satış-
lar 853,1 milyon liraya yükseldi. 

Doğu Anadolu’da yeni şubeler açılacak

Satış ve büyümede önemli başarılar yakala-
yan Domino’s, sağlayacağı yeni istihdamla 
da gücüne güç katmayı hedefliyor. Türkiye 
genelinde 545 restoranı ve 7.500’den fazla 
çalışanı bulunan Domino’s, lezzet elçisin-
den, mutfak personeline, restoran müdü-
ründen dağıtım ekibine kadar birçok farklı 
pozisyonda eleman alacak. Büyüme planla-
rında 2021 yılı için önceliği Doğu Anadolu 
Bölgesi’ne veren Domino’s, Bitlis, Bingöl, 
Tunceli, Ardahan ve Muş’ta şube açmayı 
hedefliyor. Böylece içinde bulunulan pan-
demi gibi sıkıntılı bir dönemde açılacak yeni 
şubelerle pek çok kişiye iş imkanı sunuluyor.

Domino’s’ta kariyer yolu açık

Yaptığı yatırımlarla aynı zamanda bir tek-
noloji firması olduklarını belirten DP Eurasia 
Group CEO’su Aslan Saranga teknoloji sa-
tan pizza firması olarak böyle bir dönemde 
1000 kişilik bir istihdam imkanı sunabilme-
nin önemli olduğunu söylüyor: “İşimizde 
ürünlerin kalitesi kadar hizmet de öne çıkı-

yor. Müşterilerimizle en önemli bağımızı çalışanlarımız kuruyor. Bir Domino’s restoranına 
girdiğinizde veya eve sipariş ettiğiniz pizzanız geldiğinde sizi güleryüzle karşılayan, sıcak 
ilişkiler kuran insanlarla çalışmak çok değerli. İçinde bulunduğumuz pandemi döneminde 
hızımıza ara vermeden çalışmamızın en önemli nedenlerinden biri de işinin başında olan 
ekip arkadaşlarımız. Şu an gülümsemelerimiz her ne kadar maskelerimizin altında kalsa da 
aynı sıcaklığı hissettirebilmek için çabalıyoruz.” Domino’s’ta kariyer yolunun da açık olduğu-
nu vurgulayan Saranga, öğrenci iken çalışmayla başlayıp, şirkette yükseldikten sonra kendi 
Domino's şubesini açarak franchise olma imkanının bulunduğunu da söylüyor. Açılan her 
restoranın 15-20 kişilik istihdam yarattığını belirten Saranga, artan iş hacmine paralel ele-
man ihtiyacının da arttığını ve büyük ve güçlü global bir markanın parçası olacak yeni takım 
arkadaşlarını heyecanla beklediklerini söylüyor. 

Aslan Saranga 
DP Eurasia Group CEO’su



27

 Haberler / MALL&MOTTO



28

MALL&MOTTO / Haberler

Türkiye’de kendi yazılımı üzerinden yayın 
yapan ilk şirket olan ve sektörde lider ko-
numda bulunan SMG, müzik ve teknolojiyi 
birleştirdiği hizmetleriyle dünya markala-
rına da özel çözümler sunuyor. AVM’ler, 
mağazalar, restoran ve kafeler, turistik me-
kanlar, spor ve sağlık merkezleri gibi 31 ül-
kedeki 850’den fazla firmanın 11 bini aşkın 
noktasında dijital müzik yayını gerçekleşti-
ren SMG, mekanları doğru müzikle buluş-
turuyor.

SMG’nin Yazılımı Sayesinde Yasal ve Ko-
lay Müzik Yayını

SMG sadece bir müzik şirketi değil, aynı 
zamanda bir teknoloji şirketi. Halka açık 
mekânlarda kapalı devrede yasal müzik 
yayını, anons ve jingle yayını yapıyor. Bu 
yayını kendi geliştirdikleri özel yazılım ile 
depola - çal yöntemiyle tek merkezden 
gerçekleştiriyorlar. Müzik yayını yapmak 
için kullanılacak SMG Player müşterinin 
kendi bilgisayarına ya da music-box adı-
nı verdikleri donanımlara yükleniyor. SMG 
internet üzerinden streaming metoduyla 
değil depola - çal yöntemiyle yayın yaptığı 
için bağlantının koptuğu ya da hızının düş-
tüğü anlarda bile yayın kesilmiyor. Kurum-
lar hem kota problemi yaşamıyor hem de 
ihtiyaçlarına yönelik müzik ve anons hizme-
ti alabiliyor. Bu yazılım sayesinde SMG, 100 
ya da 1.000 veya herhangi sayıda şubesi 
olan bir markanın her bir şubesi için aynı 
anda aynı ya da farklı içerikler hazırlayıp, 
yayınlayabiliyor. Akıllı yazılımı ile mağaza 
içi müziği kontrol edebilir hale getirerek 
kurumların halka açık yerlerde dilediği me-
sajı rahatlıkla verebilmesini sağlıyor.
SMG’nin Anonsları ile Satışlarınızı Artırın
Satışları artırmada en etkili yöntemlerin 
başında gelen anons, SMG’nin markalar 
tarafından en çok tercih edilen hizmetleri 
arasında yer alıyor. Markaların kampan-
ya, etkinlik, özel gün kutlama mesajları ve 
ürünler hakkında bilgilendirme yapabilece-
ği anonslar, SMG’nin profesyonel seslendir-
me sanatçılarından oluşan ekibi tarafından 
hazırlanıyor. Anonslar, markanın istediği 
noktada, sıklıkta ve tarihte yayına alınıyor. 

Birden çok lokasyonu bulunan markalar 
için, her mağazaya ayrı anons yapılabiliyor. 

Bas Konuş Özelliği (Push Audio)

SMG’nin SaaS uygulamaları ile birlikte müş-
terilerine sunduğu ayrıcalıklardan biri de 
Push Audio. Bir işletmede yangın, hırsızlık 
gibi olumsuz bir durum yaşandığında, gü-
venlik görevlisi olayı kameralardan görür, 
mağazayı arar, mağazadaki yetkili anons 
odasına gider ve anonsu yapar ancak tüm 
bu süreç ciddi bir zaman kaybı anlamına ge-
liyor. SMG’nin yeni uygulamasıyla olumsuz 
durumu gören güvenlik görevlisi, sadece 
internet tarayıcısı kullanarak, SMG yönetim 
paneli üzerinden anonsu seslendiriyor, kay-
dediyor, dinliyor ve tek bir tuşla istediği ma-
ğazaya gönderiyor. Bu anons direkt olarak 
olayın yaşandığı mağazada yayınlanıyor ve 
böylece saniyeler içerisinde gerekli aksiyon 
alınabiliyor.

Snapmuse nedir? Neden Snapmuse’a ih-
tiyaç var?

Snapmuse SMG’nin bir yan markası olarak 
kurulumuştur. SMG’nin ofisinde bulunan 
son teknoloji ile donatılmış stüdyolarında 
kendi şarkılarını üretiyorlar ve bu şarkıların 
hakları tamamen SMG’ye ait. Snapmuse 
“royalty-free” müzik üretimi yapan bir olu-
şum. Snapmuse.com platformu üzerinden 
müzikler üyelik modeliyle sunuluyor. Sosyal 
medya paylaşımları, videolar, oyunlar, rek-
lam filmleri, sinema filmleri için Snapmuse 

kataloğundan en uygun tarzda ve bütçe-
de müziklere ulaşılabilir ya da o markaya 
ve projeye özel müzikler üretilebilir. Sos-
yal medya hesaplarında paylaşılan vide-
olarda popüler şarkılar kullanıldığında bu 
platformlar içerikleri bloklar veya içeriğin 
sesini kapatır. Telif hakkı yasalarından do-
layı bu işlem neredeyse tüm sosyal medya 
platformlarında gerçekleştirilmektedir. Bu 
sebepten dolayı “royalty-free” adı verilen 
telifsiz içeriklerin kullanılması gerekmekte-
dir. İşte bu noktada, Snapmuse, markaların, 
reklam ajanslarının, Youtuber’ların, Influ-
encerlar’ın ihtiyacı olan farklı tarzlarda ve 
sürelerde müzikleri uygun üyelik fiyatlarıyla 
sağlayabiliyor. 

SMG’nin 2021 Hedefleri

SMG Kurucu Ortağı Moris Alhale, ‘2020 tüm 
dünya için olağan dışı bir sene oldu. Yaşa-
nanlar hepimiz için zorlayıcıydı. Bu yılın 2. 
yarısında artık Kovid’in etkilerinin geçmesini 
bekliyoruz. Biz SMG olarak, 2021 yılında da 
çalışmalarımıza ve yeniliklerimize hız kes-
meden devam edeceğiz. Müşterilerimizin 
ihtiyaçları doğrultusunda elimizden geldi-
ğince destek olmaya çalışacağız ve bu sü-
reci hep birlikte en iyi şekilde atlatacağız. 
Snapmuse markamızla büyümeye devam 
ediyoruz. Snapmuse.com royalty free içe-
riklerimizi sunduğumuz sitemize, üyelik için 
200 ayrı ülkeden talep aldık. Yatırımlarımız 
ve stratejilerimiz, daha fazla ülkeye ulaşarak, 
platformumuza daha çok üye kazandırmak 
üzerine.’ dedi.

SMG HIZMETLERIYLE 
FARK YARATMAYA 
DEVAM EDIYOR

Moris Alhale
SMG Kurucu Ortağı 





30

MALL&MOTTO / Haberler

JIBER’IN YENI MAĞAZASI 
  

Kiralama ve Yönetimi NTS Danışmanlık tarafından yapı-
lan Cizre Park Alışveriş ve Yaşam Merkezi yeni marka-
ları ile büyümeye devam ediyor.

Cizre Park Alışveriş ve Yaşam Merkezi‘nin mağazaları arasında 
sektör liderlerinden MİGROS, çocuk, kadın, erkek ve ev tekstili 
olmak üzere birçok ürünü bünyesinde bulunduran peraken-
de öncüsü LCWAİKİKİ, 2000 m2’lik büyüklüğü ile bölgenin 
en büyük çocuk eğlence ve bowling salonu PLAYPARK, Tür-
kiye’nin lider fastfood zinciri BURGER KING, ayakkabı sektör 
lideri  FLO, kişisel bakım zinciri GRATİS, 5 adet sinema sa-
lonu, KOTON, ADL,D’S, YENGEÇ, SOULMATE CAFE, MORAD 
TEA CAFE, GÖKSEL TANTUNİ, SCHATZİ, BARGELLO, AVVA  ve  

birçok markanın bulunduğu marka yelpazesine bir yenisini 
daha ekleyerek İç giyimin en kaliteli adresi Jiber mağazasını 
da bünyesine kattı.
 
Rahat, güvenli bir  alışveriş ortamı ve açık alan konsepti ile 
vatandaşların sosyalleşmesini ve yaşam kalitelerini arttırma-
sını sağlayan Cizre Park Alışveriş ve Yaşam Merkezi proje-
si; sosyal, ekonomik, kültürel katkılarının yanı sıra istihdam 
açısından da gençlere iş imkanları sağlarken, her geçen gün 
bünyesine kattığı yeni markalarıyla 7’den 70’e her yaştan 
bölge halkının Cizre Park Alışveriş ve Yaşam Merkezi’nde 
keyifle cadde mağazalarında vakit geçirebilmesini amaçla-
mıştır.

CIZRE PARK AVM’DE Açıldı 
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ZAMAN BİR ARADA OLMA ZAMANI
ZAMAN PERAKENDE GÜNLERİ ZAMANI

PERAKENDE GÜNLERi’NDE
YERİNİ ALDI

“Birçok organizasyonunuzda çözüm ortağı olmak için gönüllüyüz. 
Projesinde yer aldığımız her organizasyondan başarı ile ayrılmış olmanın haklı 

gururu ile sizlere en doğru, en başarılı ve en özel hizmet vereceğimizden 
eminiz.” FARKINDALIK STÜDYOSU
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PANDEMIDE EKONOMININ SON KALESI E-TICARET

Koronavirüs, dijital dönüşümün kaçınıl-
maz olduğunu gösterdi

Dijital dönüşümün kaçınılmaz olduğunu ve 
bu değişime ayak uyduramayanların sek-
törde var olmalarının mümkün olmadığını 
belirten Servet Şerifoğlu; bu süreçte özel-
likle kozmetik, kişisel bakım, sağlık, gıda, 
bilişim teknolojileri, kimya, e-ticaret, lojistik, 
perakende ve ihracata dayalı sektörlerdeki 
şirketler için yeni fırsatlar oluştuğunu be-
lirtti. Şerifoğlu; “Yükselen e-ticaret grafiği-
ni değerlendirdiğimizde önemli aktörlerin 
başında kozmetik ve kişisel bakım sektör-
leri olduğunu söyleyebiliriz. Bu dönemde 
tüketiciler, evde kaldıkları süre boyunca 
ihtiyaçlarını güvendikleri e-ticaret siteleri 
aracılığıyla aldılar. Dolayısıyla e-ticaret sa-
tışlarında ciddi bir artış gözlemlendi. Zaten 
Türkiye’de e ticaret, yükselen bir büyüme 
grafiği çiziyordu ancak pandemi bu dinami-
ği çok farklı bir noktaya taşıyarak, alışveriş 
alışkanlıklarını tamamen değiştirdi” dedi.

Krizi fırsata çevirme şansımız yüksek

Kriz döneminde yeni normaller oluştuğunu 

ve bu değişikliklere hızlı adapte olarak 
yol haritalarını yenileyen şirketlerin bü-
yüdüğünü dile getiren Şerifoğlu, Krizi fır-
sata çevirebilen şirketlerin, dijital dönü-
şümü başaran şirketler olacağını söyledi.

“Sektörün en önemli global oyuncula-
rından biri olma hedefiyle yola çıktık”

AR-GE ve inovasyon odaklı bir çalışma 
vizyonu geliştirdiklerini dile getiren Ser-
vet Şerifoğlu; “Biz ürünlerimizi dünyanın 
her yerine ulaştırmak ve başarımızı sür-
dürülebilir kılmak için çalışıyoruz. E ti-
caret hacmimizi doğru kullandığımızda 
dünya bazında gücümüzü katlayabilir ve 
ihracatımızı artırabiliriz. Kozmetik sektö-
ründe ve e ticarette güven çok önemli. 
Ürünün içerik ve kalitesinin ywanı sıra 
tüketici üzerinde bırakılan olumlu izle-
nim, markanın değerinin yükselmesine 
yardımcı oluyor. Güven birinci önceliği-
miz ve işimizi daha ileri taşımak istiyo-
ruz. Müşterilerimizden memnuniyetlerini 
bildiren geri dönüşler almak en büyük 
motivasyonumuz” diyerek sözlerini ta-
mamladı.

Pandemi bir yandan dünya 
ekonomilerinin dayanma gü-
cünü zorlarken diğer yandan 

da e-ticaretin büyümesine büyük 
bir ivme kazandırdı. Pandemi süre-
cinde birçok sektör hayatta kalma 
mücadelesi verirken e-ticaret saye-
sinde büyüme atağında olanlar da 
var. Pandemi yaşattığı bu zorluklar-
la şirketlerin iş modellerini, üretim ve 
dağıtım kanallarını yeniden gözden 
geçirmelerine neden oluyor.

E-ticarette ilk 6 ayda % 64’lük büyüme
Uraw Kozmetik Yönetim Kurulu Başkanı 
Servet Şerifoğlu, 2019 e-ticaret rakamları-
nın, 2020’nin ilk altı aylık dönemiyle karşı-
laştırıldığında, % 64’lük büyüme yaşandığını 
dile getirdi. Servet Şerifoğlu; “Yılın ilk altı 
aylık dönemi, 2019’un aynı dönemi ile kar-
şılaştırıldığında e-ticaret hacminin 91 milyar 
türk lirasına ulaştığı görülmektedir. E-ticaret 
sektörünün bu hızla giderse pandeminin de 
etkisi ile seneyi 200 milyar gibi bir rakam-
la kapatması süpriz olmayacaktır. Bu geliş-
meye paralel olarak kozmetik sektörü de 
2019’un ilk 9 ayına göre %26 artış ile 10,5 
milyar seviyesine ulaştı, 2020 yılı sonunda 
14 milyarı bulması öngörülüyor” dedi.

Servet Şerifoğlu
Uraw Kozmetik Yönetim 

Kurulu Başkanı 
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Yeni Bir Yıl
Yeni Bir Kitap?
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Yıldız Holding Yönetim Kurulu Başkanı Ali 
Ülker, “Yeni dünya düzeni bambaşka çalış-
ma modelleri gerektiriyor. Konvansiyonel 
şirketlerin de hızla kendisini değişen dün-
yaya adapte etmesi ve dijitale geçmesi ge-
rekiyor. Bu konunun Yıldız Holding'le ilgili 
en güzel tarafı ise bu ihtiyacı çalışanlarımı-
zın da hissediyor, ihtiyaca yönelik konuları 
kendileri projelendiriyor ve çalışmaları iler-
letiyor olması” dedi.

Ülker, Yıldız Holding ve şirketlerinin diji-
talleşme çalışmalarına ilişkin bilgi vererek,  
Covid-19 pandemisinin iş dünyasını, şir-
ketleri, iş yapma şekillerini tümüyle değiş-
tirirken, hızlı bir biçimde tam bir dijital dö-
nüşümü de zorunlu kıldığını belirtti. Ülker, 
birçok sektörün Covid-19'dan olumsuz et-
kilendiğini, değişime hızlı adapte olan ve 
bu süreci iyi yöneten firmaların bu krizden 
başarıyla ve daha güçlü biçimde çıkabildi-
ğini söyledi.

Yıldız Holding'de dijitalleşme sürecinin 
pandemiden çok önce başlamış olsa da 
pandeminin bu geçiş sürecini hızlandırdı-
ğını ifade eden Ülker, şunları kaydetti:
“Biz Yıldız Holding için bu dijital dönüşümü 
kültürel bir dönüşüm olarak düşünüyoruz. 
Yıkmadan yeniyi keşfetmek zor oluyor. 
Mevcut sistemleri yıkmamız gerektiğini 
düşünüyoruz ki yeni sistemlere yer açılsın. 
Geçen yıl Murat Ülker, Yıldız Holding'de 
disruption ekipleri projesini hayata geçir-
di. Bu ekipler, gönüllü çalışanlarımızdan 
oluşuyor. Disruption gruplarından faaliyet 
alanlarımıza pozitif etkisi olacak yeni iş fi-
kirleri geliyor. Bu fikirleri işimizin gelece-
ği açısından dikkatle inceliyor ve uygun 
olanları hayata geçiriyoruz. Bu anlamda 
'disruption'a sürekli devam ettiğimizi, ça-
lışma modellerimizi gerekirse altüst ede-
rek daha verimli modellere ulaşmak için 
çalıştığımızı söyleyebiliriz. Bahsettiğimiz 
bu kültürel dönüşümü sağlamak ve dijital 
farkındalık yaratmak için uzun yıllardır aynı 
şekilde iş yapmaya alışmış olan üst yöne-
timimize dijital eğitimler veriyoruz. Aynı 
zamanda orta kademedeki iş süreçlerini 
yürüten, operasyonel kararları alan yöneti-
cilerimiz için Koç Üniversitesi ile iş birliğine 
giderek derinlemesine bir eğitim programı 
oluşturduk. Bu eğitim programını da 'Data 
Navigator' olarak isimlendirdik.'

Yeni mezunlara fırsat vermek istiyoruz

Ali Ülker, veriyi iyi kullanabilmenin bilin-
cinde olduklarını, şirket içinde bu konuyla 
ilgili iyi bir mühendislik çalışması yapmala-
rı gerektiğini söyledi.

Yeni neslin bu konuda çok daha donanımlı 
olduğunu aktaran Ülker, “Bu nedenle yeni 
mezunlara bu konuda fırsat vermek istiyo-

YILDIZ HOLDING YÖNETIM KURULU 
BAŞKANI ALI ÜLKER HOLDINGIN DIJITAL 

AJANDASINI PAYLAŞTI
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ruz ve bununla ilgili de bir program başlattık. 
Genç üniversite mezunlarını, özellikle de ya-
zılım alanındaki genç yetenekleri bünyemi-
ze katıyoruz. Gençlerden alacağımız katkıyı 
kendi kurumsal uzmanlık ve deneyimimizle 
birleştirdiğimizde ortaya güzel bir çalışma 
çıkacağına inanıyoruz. Yani yazılım ve prog-
ramlama faaliyetlerini üniversite mezunu 
genç arkadaşlar sürüklerken, içerideki yöne-
ticilerin deneyiminden de istifade edecekler. 
Böylece birbirini destekleyen ve tamamlayan 
iki grubun sinerjisiyle verimli, farklı bir sistem 
ve dijital platform oluşturmuş olacağız” ifa-
delerini kullandı.

Fabrika kadar ofiste otomasyon da önem-
li

Yıldız Holding Yönetim Kurulu Başkanı Ali 
Ülker, mevcut performans sistemlerinin yeni 
dünya düzeninde yetersiz kaldığını belirte-
rek, mesai kavramında da değişiklik oldu-
ğunu söyledi. 'Eskiden saat 08.30-17.30 ara-
sında iş yerinde olmak mesai için yeterliydi' 
diyen Ülker, evden çalışma sistemiyle verim-
lilikte de artış beklentisi oluştuğunu kaydetti.

Ofis otomasyon sistemlerinde Endüstri 4.0 
kavramının daha çok fabrikalardaki verimli-
liği artırma odaklı geliştiğini aktaran Ülker, 
şöyle konuştu:

'Fabrika kadar ofiste otomasyon da önemli. 
Şu ana kadar ofiste otomasyon çalışmaları 
ağırlıkla data işlemeye yönelikti. Fakat veri 
analitiği dediğimiz raporlama sistemleri ve 
karar mekanizmalarını etkileyen, hatta sizin 
adınıza karar verebilen süreç ve mekaniz-
malar da mutlaka ofis otomasyonuna dahil 
edilecektir. Bu otomasyon çalışmalarını ge-
liştirmek üzere de çalışmalarımız bulunuyor. 
Genç yönetim kurulu üyemiz Yahya Ülker'in 
Yıldız Ventures adında bir girişimi var. On-
lar da start-up'larla 'İşteki dönüşümü acaba 
start-up'ın gücünü kullanarak nasıl değer-
lendiririz?' konusuna odaklanarak çalışma-
lara devam ediyor. Konuyla ilgili başka alt 
stratejilerimiz de mevcut ama ana odağımız 
kütlesel değişim. Dijital dönüşüme ağırlıklı 
olarak Data Navigator sistemi ve otomasyon, 
performans otomasyonu ve ofis otomasyo-
nu konuları ekseninde bakıyoruz.'

Çalışma ortamı değişti, toplantı süreleri 
kısaldı

Ali Ülker, pandeminin getirdiği 'yeni nor-
mal'le birlikte çalışma ortamının çok fazla 
değiştiğini ifade ederek, 'Şu anda çalışan 
arkadaşlarımızın yalnızca üçte biri ofiste bu-
lunuyor. Diğerleri uzaktan çalışıyor. Bu nok-
tada sosyal aidiyet konusu önem arz ediyor. 
Çünkü eskiden yüz yüze görüştüğümüz, her 
gün gördüğümüz arkadaşlarımızı haftada 
bir, ayda bir görür hale geldik.' dedi. 

Uzaktan çalışma ile yüz yüze yapılan top-
lantıların yerini dijital toplantıların aldığını 
aktaran Ülker, buna bağlı olarak da toplantı 
sürelerinin kısaldığını söyledi.

Ülker, sözlerine şöyle devam etti: “Eskiden 90 
dakikada bitirdiğimiz toplantılar, daha odaklı 
gittiğimiz için şimdi 45 dakikaya düştü. Dijital 
dönüşümle beraber toplantıları daha hedef 
odaklı ve kısa tutmak, uzun vadede ise müm-
kün olduğu kadar toplantıları azaltmak gere-
kiyor. Artık dijital ortamda görev dağılımının 
farklı şekilde platformlar üzerinden yapılması 
ve iş yapma kültürünün buna göre şekillen-
dirilmesi önemli. Eski düzendeki gibi sabit 
olarak belli saatlerde, belli konular hakkında 
toplantı yapmak gerekmiyor. Fikir üretmek, 
konsept geliştirmek için toplanmaya tabii ki 
ihtiyaç var ancak yeni düzende işleri görüş-
mek için toplanmaya gerek olmaması gerek-
tiğini, toplanılsa bile 5-10 dakikalık çok kısa 
seanslarla işi sonuçlandırmak gerektiğini dü-
şünüyorum.”

Sistem otomasyonumuz sayesinde global 
ölçekteki faaliyetlerimizi verimli şekilde 
yürütüyoruz

Yıldız Holding Yönetim Kurulu Başkanı Ali 
Ülker, dijitalleşmenin önündeki en önem-
li ve en büyük kültürel engellerden birinin 
geçmişteki iş yapma alışkanlıkları olduğunu 
belirterek, alışılmışlıkları inovasyonla aşma-
nın mümkün olabileceğini vurguladı.

İnovasyonda süreç otomasyonuna büyük 
önem verdiklerini ifade eden Ali Ülker, şun-
ları kaydetti:

“Global boyutta faaliyet gösteren bir şirke-
tiz. Çin'deki ekiple de bazı işleri yürütmemiz 
gerekiyor. Amerika, İngiltere, Nijerya veya 
Hindistan'daki fabrikalardaki iş ve süreç-
lerle ilgili konular da ortaya çıkabiliyor. Bu 
farklı ülke ve kıtalardaki birimlerin birbiriyle 
interaktif olarak çalışabilmesi, iş süreçlerini 
tanımladıktan sonra bu süreçlerin sistema-
tik ve dijital olarak sisteme aktarılması çok 
önemli. Sistem otomasyonu sayesinde fiziki 
engelleri, mesafeyi ve zaman engelini orta-
dan kaldırıyoruz. Bunu başarabilmek için de 
iyi bir süreç yönetimi gerekiyor.

Dijitalleşmenin planlamalara da büyük kat-
kısı var. Yurt dışıyla birlikte 61 fabrikamız 
bulunuyor. Bunların tedarik zincirini birbi-
rine entegre edebilmek, üretim planlarının 
üstesinden gelebilmek, işleri global olarak 
yürütebilmek, yönetebilmek, ürünlerin pa-
zara zamanında doğru şekilde ulaşmasını 
sağlamak ve dağıtım ağımızı kontrol etmek 
ancak dijital planlamayla söz konusu olabi-
liyor. Sistem otomasyonumuz sayesinde iyi 
bir değer zinciri yönetimi gerçekleştiriyor ve 
bütün bu global ölçekteki faaliyetlerimizi 

verimli ve sorunsuz şekilde yürütüyoruz.”

Master Data ile anında veri akışını sağla-
yabilmek çok önemli

Ali Ülker, Holding şirketlerinde Godiva ile 
Pladis'in de kendi arasında yeni bir plat-
form, ortak bir veri havuzu üzerinden na-
sıl iletişim kurabileceği ve yönetebileceği 
üzerine bir çalışma yapacaklarını belirte-
rek, “Godiva ile Pladis'ten başlayarak tüm 
şirketlerimiz için Master Data planlaması 
yapacağız. Tüm şirketleri birbirine entegre 
edecek bu projemiz, minimum 2 sene sü-
recek ve global ölçekte bir çalışma olacak. 
Önümüzdeki dönemde tüm şirketlerin belli 
bir platform üzerinde birbiriyle bütünleş-
miş bir sinerji ortamı oluşturması, Master 
Data ile anında veri akışını sağlayabilmek 
çok önemli” dedi.
e-ticaret platformlarının ticari hayatı ta-
mamen farklı bir boyuta çektiğini aktaran 
Ülker, “Biz Yıldız Holding olarak Türkiye'de 
yine bir ilke imza attık ve e-Star adı altında 
e-ticaret platformlarına hizmet götüren bir 
satış örgütü kurduk. Bu satış örgütü, sade-
ce dijital şirketlere hizmet veriyor ve pazar-
lama olarak konvansiyonel perakendeye 
göre oldukça farklı yöntemlerle çalışıyor. 
Ürün gamını da klasik perakendede satılan 
ürün gamından farklılaştırmaya çalışıyoruz. 
Dolayısıyla e-Star oluşumu, yine sektöre 
yenilik kazandırdığımız çalışmalardan biri 
oldu” diye konuştu.

Çok dinamik ve hızlı dönüşen bir yapı-
mız var

Holding şirketlerinden istegelsin ile mar-
ketçiliği online'a taşıdıklarını ifade eden 
Ülker, ŞOK Marketler'de Cepte ŞOK uy-
gulamasıyla mikro dağıtıma başladıklarını 
aktardı.

ŞOK Marketler'in aynı zamanda bir ödeme 
platformu olarak, ŞOK kasalarının da ban-
ka şubesi gibi kullanılabildiğini aktaran Ali 
Ülker, fatura ödeme, para havalesi gibi bazı 
işleri yapabildiklerini de sözlerine ekledi.Ali 
Ülker, “Yeni dünya düzeni bambaşka çalış-
ma modelleri gerektiriyor. 

Konvansiyonel şirketlerin de hızla kendisini 
değişen dünyaya adapte etmesi ve dijitale 
geçmesi gerekiyor. Bu konunun Yıldız Hol-
ding'le ilgili en güzel tarafı ise bu ihtiyacı 
çalışanlarımızın da hissediyor, ihtiyaca yö-
nelik konuları kendileri projelendiriyor ve 
çalışmaları ilerletiyor olması. O yüzden de 
çok dinamik ve hızlı dönüşen bir yapımız 
var. Yani özetle, dijitali farklı ve yeni iş mo-
delleri ile hayatımıza adapte edebilmeyi ve 
işimizi bu sayede daha da yukarıya taşıya-
bilmeyi başardığımıza inanıyoruz” ifadele-
rini kullandı.
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Erdem Sezer kimdir?

1981 doğumluyum. İlkokulu Türkiye’de or-
taokul, lise ve üniversiteyi Amerika’nın Flo-
rida eyaletinde okudum. 5 yaşında yüzme 
sporuna başladım ve yüzme benim birçok 
başarıyla buluşmamı sağladı. 11 yaşında 
milli sporcu oldum. 21 yaşına kadar milli 
takımda kaldım ve 6 sene kadar milli takım 
kaptanlığı yaptım. Avrupa ve Balkan birinci-
liklerim var ve Türkiye’de binden fazla ma-
dalya kazanmış bir sporcuyum. Amerika’da 
eğitim gördüğüm dönemde Florida’da yılın 
en iyi sporcusu seçildim. Okul sonrası iş 
hayatıma Amerika’nın köklü şirketlerinden 
biri olan Target mağazalarında müdür yar-
dımcılığı ile başladım. Florida’da US Homes 
ve LENNAR Homes şirketlerinde ekip lideri 
olarak çalıştım. Evlerin tadilatından bakımı-
na birçok alanda hizmet verdim. Bu tecrü-
belerim Trusa’yı kurma aşamasında oldukça 
etkili oldu. Daha sonra 2005 yılında Trusa 
Investment Management’i kurdum. Tru-
sa’nın Amerika’daki başarılı sürecinden son-
ra 2015 yılında Trusa’yı Türkiye’ye getirdik.

Trusa Investment’ın kuruluş hikayesi ne-
dir?

Her şey Amerika’da üniversite öğrencisiyken 

ev bulma ihtiyacı ile başladı. Kiraların yük-
sek olması sebebi ile kiralamak yerine satın 
almak daha mantıklı olur diye düşündüm. 
Evi satın aldığımda ise vergiler, sigortalar, 
bakım masrafları gibi kalemlerin çok yüksek 
olduğunu öğrendim ve aldığım evden zarar 
ettim. Bu deneyim bana şunu öğretti Ame-
rika’da herhangi bir evi almak değil doğru 
eyalette doğru evi almak gerekiyor. Durum 
böyle olunca Amerika’da ev sahibi olmak 
isteyen Türk vatandaşlarının danışacağı bir 
firma kurma fikri geldi aklıma. Türkiye’de 
döviz ile para kazanma isteği hep yüksek 
olduğu için neden böyle bir danışmanlık 
ve gayrimenkul yönetim şirketi kurmayalım 
diye düşündüm ve Trusa Investment’ı 2005 
yılında kurdum.

Trusa Investment’ın verdiği hizmetler 
nelerdir?

Trusa Investment’ı Amerika’da gayrimenkul 
yatırımı yapmayı ve dolar ile gelir kazanma-
yı hedefleyen yatırımcılar ile kendi bilgi bi-
rikimini paylaşarak yatırım yaparken “nelere 
dikkat etmeleri gerektiği” konusunda yön-
lendiren gayrimenkul yönetimi şirketidir.

Trusa, yatırımcıları için öncelikle yatırım 
yapmaya en uygun gayrimenkul seçenekle-

rini paylaşır. Gayrimenkulün belirlenmesinin 
ardından satın alım işlemlerini gerçekleşti-
rir. Satın alım sonrası kiracı bulunması, kira-
cı değişimi, kira toplanması, vergiler, sigorta 
işlemleri gibi süreçleri yönetir. Ev ile ilgili 
periyodik bakımları gerçekleştirir ve yatı-
rımcıyı bilgilendirir. Herhangi bir sorun gör-
düğünde yatırımcıyı uyararak gayrimenku-
lün satışını ve yeni gayrimenkul alınmasını 
organize eder ve bu sayede yatırım korun-
muş olur. Trusa yatırımınızla ilgili her türlü 
süreci yatırımcısı için takip eder ve profes-
yonel ekipleriyle aksiyon alır.  

Trusa ile Amerika’da gayrimenkul yatırı-
mı yapmanın avantajları nelerdir? 

Yatırım araçları içerisinde en az riskli, en 
güvenli ve sabit gelir getiren yatırım gay-
rimenkul olduğu için Trusa; Amerika’da 
gayrimenkul yatırımını dolar ile gelir elde 
etmek isteyen yatırımcılara öneriyor.

Dolar ile paranızı sabit tutmak ve yine do-
larla getiri sağlamak Türkiye’de pek müm-
kün değil fakat Amerika’da mümkün. Tru-
sa’nın Amerika’da kiracı garantili sunduğu 
gayrimenkul yatırımları sayesinde düzenli, 
güvenli ve risksiz kira getirisi elde edebili-
yorsunuz. Aynı zamanda hem Amerika’da 
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Erdem Sezer 
Trusa Investment Management Founder/CEO’su 

“Amerika’ya gitmeden ev sahibi olmanız 
mümkün.”
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bulunan ofisleri hem de Türkiye’de hizmet 
veren ofisi ile alanında profesyonel ekip-
leri barındıran Trusa ile yatırımınız her za-
man güvende kalıyor.

Alternatif yatırım kanallarına göre (al-
tın,gümüş,hisse senedi vb.) ne gibi 
avantajları var?

Alternatif yatırım kanalları yatırımcıların 
sürekli piyasayı takip etmesini gerekti-
ren yatırımlardır. Dolayısı ile günlük ha-
yatınızın büyük bir bölümünü bu işlere 
ayırmadığınız zaman ciddi kayıplar yaşa-
yabilirsiniz. Anlık düşüşler ve yükselişler 
yatırımınıza zarar verebilir. Gayrimenkul 
sektöründe ekstrem durumlar hariç böyle 
iniş çıkışlar yaşanmadığı için uzun vadede 
güvenli yatırımın keyfini yaşarsınız. Trusa 
ile yatırım yaptığınızda düşünmeniz ge-
reken tek şey her ayın 7’sinde hesabınıza 
dolar olarak yatacak olan kira gelirinizdir. 
Trusa Amerika ve Türkiye’deki ofisleri ve 
50’ye yakın profesyonel personeliyle siz-
ler için gayrimenkul yatırımınızı yönetir ve 
dolayısıyla günlük rutininizi bozmadan ve 
iş hayatınızın büyük bir bölümünü alterna-
tif yatırım kanallarına harcamadan güvenli, 
risksiz ve dolar ile kazanç elde edersiniz.

Amerika’ya gitmeden ev satın almak 
mümkün mü?

Amerika’ya gitmeden ev sahibi olmanız 
mümkün. Tüm işlemler Türkiye’de Ameri-
kan Konsolosluğu’nda yapılıyor. Pasapor-
tunuz ile konsolosluğa gelerek Trusa’ya 
sizin adınıza ev alabilmesi ve bunu yö-
netmesi için yetki veriyorsunuz ve ondan 
sonraki tüm işlemleri Trusa avukatları ve 
muhasebecileri sizin için takip ediyor. Gay-
rimenkulü satın almanız sonrasında tapu-
nuz önce e-mail daha sonra ise kargo yo-
luyla size iletiliyor ve aynı zamanda takip 
eden ayda Amerika’daki ilgili belediyenin 
internet sitesinden aldığınız evi görmeniz 
de mümkün oluyor. Yatırımcılarımızın en 
az yüzde ellisi Amerika’ya hiç gitmeden ev 
sahibi oldu. 

Yatırım amacı ile alınan taşınmazların 
tamirat, vergi, sigortalama gibi süreçle-
ri nasıl yönetiliyor?

Trusa Investment ile Amerika’da gayri-
menkul yatırımı yaptığınızda yatırımınızla 
ilgili tüm detayları yönetmenize gerek kal-
maz ve böylece diğer yatırım araçları gibi 
zaman kaybınız olmaz. Trusa Investment 
alanında uzman 50’ye yakın personeli ile 
hem Türkiye’de hem de Amerika’da bu-
lunan ofislerinde yatırımcılarına tamirat, 
vergi, sigortalama gibi süreçlerde en ma-
kul teklifleri iletip süreçlerin yürütülmesini 
sağlıyor.

Kiracı garantisi nedir?

Kiracı garantisi, Amerika’da evinizi aldığı-
nızda kiracınızdan alacağınız kiranın %8’i 
tutarında sigorta şirketine komisyon öde-
meniz halinde kiracı garantisi satın aldığınız 
bir sigortalama ürünüdür. Bu sayede kiracı-
nız herhangi bir durumda kiranızı ödemese 
bile her ayın 7’sinde kiranızı almaya devam 
edersiniz.

Alınan taşınmazın kendini geri ödeme 
süresi nedir?

Bu sorunun cevabını yatırım firmaları genel 
bir formül ile size sunar ama buna ödeyece-
ğiniz vergileri ve giderleri eklemezler. Trusa 
Investment olarak biz hesabı yaparken öde-
yeceğiniz tüm giderleri de dahil ederek söy-
leriz ki yatırımcılarımız gerçek geri ödeme 
süresini öğrenebilsin. Giderler ile beraber 
ortalama geri ödeme süresi 11,5 yıldır.

Herhangi bir nakit ihtiyacı durumunda 

taşınmaz satılabilir mi?

Tabi ki satılabilir çünkü alacağınız taşınma-
zın %100’ü size ait olur. Amerika’daki evini-
zi ortalama 30 gün içerisinde satabilirsiniz. 
Trusa satın alınan evin satın alınma süreci, 
yönetim süreci ve satma sürecinde yatırım-
cılara hizmet verir. 

Trusa Investment’a nasıl güvenebilirim?

Trusa Investment yatırımcılara kendi evlerini 
satmaz dolayısı ile alacağınız evi size pazar-
lama yoluna gitmez. Trusa yatırımcılarıyla 
yatırım yapmanın karlı olduğu evleri pay-
laşır ve yatırımcılar tamamen kendi özgür 
iradesiyle beğendikleri ve istedikleri gay-
rimenkule sahip olur. Evi satın aldığınızda 
tapusu size önce e-mail olarak gönderilir. 
Ardından 1 ay içinde kargo yoluyla oriji-
nali ulaşır. Trusa Investment şimdiye kadar 
900’ü aşkın yatırımcısına 2500’e yakın ev 
bularak yatırımlarından kazançlı çıkmalarını 
sağladı.
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Bize 2020 yılını sektörel açıdan değerlen-
dirir misiniz?

2020 yılında ilk iki ay hem cirosal anlamda 
hem de ziyaretçi sayısı anlamında gerçek-
ten çok iyi sonuçlarla yıla başladık. Tekrar 
eski başarılı günlere döneceğimizi ümit 
ederken, Mart ayında pandemi gerçeği ile 
yüzleşmek zorunda kaldık. Nisan ve Mayıs 
aylarında marketler hariç alışveriş merkez-
lerinin kapalı olması, bizlerin meslek haya-
tında yaşadığı enteresan deneyimlerden 
biri oldu. Pandeminin etkisi ile birlikte ge-
len ekonomik sıkıntılarla mücadele etmek 
için çözümler üretmeye çalıştık. Bu dönem-
de özellikle kiracılarımızı kira indirimleri ile 
ayakta tutmaya ve desteklemeye çalıştık. 
Yaz döneminde başlayan turizm hareket-
liliğinden maksimum şekilde faydalanıp, 
alışveriş merkezimize turist getirerek ki-
racılarımızın cirolarına katkıda bulunmaya 

çalıştık. Haziran ayındaki kontrollü sosyal 
hayat en çok hazır gıda sektörünü etkilediği 
için restoranlarımızda geçerli toplam 17.000 
adet hediye çekini ziyaretçilerimize vererek 
restoranlarımıza katkı sağlamaya çalıştık. 
Sektörümüz pandemi sebebiyle iletişim ça-
lışmalarına ara vermişken, hem radyo hem 
televizyon programı sponsorlukları ve rek-
lam çalışmaları ile gündemde kalmaya ça-
lıştık. Bu çalışmalarımız neticesinde Eylül, 
Ekim, Kasım aylarında geçen senenin ciro 
ve ziyaretçi sayısına oldukça yaklaştık ancak 
Kasım sonu ve Aralık ayındaki ikinci dalga 
tekrar bizi ciddi anlamda olumsuz etkiledi.    

2021 yılı için öngörülerinizi paylaşır mı-
sınız?

Aralık ayında başlayan ikinci dalga ile bir-
likte gelen tedbirler görüldüğü kadarıyla 
aşılamanın yoğunlaşacağı Mart-Nisan ayına 

kadar sürecek gibi durmaktadır. Aşılamanın 
ardından yaz başında pandeminin etkisinin 
azalacağını, yeni perakende yatırımlarının 
hayata geçeceğini, turizmin tekrar hare-
ketleneceğini ümit ediyoruz. Özellikle son-
bahar döneminde okulların tekrar yüz yüze 
eğitime geçmesiyle hayatın artık normale 
döneceğini düşünüyoruz. Yani Eylül ayı ile 
birlikte perakendede ertelenmiş olan yatı-
rımların hayata geçirileceğini ve hızlı bir to-
parlanmanın olacağını öngörüyoruz. Sosyal 
hayatın normalleşmesi tüm sektörleri olum-
lu etkileyeceği gibi bizim sektörümüzü de 
olumlu etkileyecektir. 

2020 yılı biterken marka karmanıza Star-
bucks katıldı. Özellikle çevrenizde yer 
alan iş merkezleri ve beyaz yaka çalışan-
lar için önemli bir buluşma yeri oldu. Bu 
süreci anlatır  mısınız?

Satarbucks'ın bünyemize katılması, ulus-
lararası bir markanın gözünden alışveriş 
merkezimize ve geleceğine olan güvenini 
temsil ediyor. Starbucks'ın açılması mo-
tivasyonumuzu olumlu olarak etkilerken, 
belirtmiş olduğunuz gibi çevremizde çokça 
bulunan beyaz yaka çalışanlar ile bölgemiz-
deki gençler tarafından takdir ve sevinç ile 
karşılanmıştır. Starbucks yetkilileri, pandemi 
sürecinde olmamıza rağmen alışveriş mer-
kezimizdeki ilk aylarında markanın beklenti-
sini aşan bir ciro yaptıklarını belirttiler. Yeni 
önlemler gereği şu an sadece paket servis 
olarak hizmet veriyor, önlemler kaldırıldık-
tan sonra hem Starbucks için hem alışveriş 
merkezimiz için hem de ziyaretçilerimiz için 
öneminin daha çok artacağına inanıyoruz.

Mahmutbey Metro İstasyonunun açıl-
ması ve bir süre sonra da 212 Metro İs-
tasyonunun açılacak olması ile müşteri 
sayılarında yaşanacak artışlar için hangi 
aksiyon planlarını oluşturdunuz?

Mahmutbey Metro İstasyonunun açılması 
ile alışveriş merkezimiz Mecidiyeköy'e ka-
dar uzanan bir hatta hitap etmeye başladı. 
Hattın açılması ile birlikte Mahmutbey Met-
ro İstasyonu ile alışveriş merkezimiz ara-
sında ücretsiz ring servislerimizi başlattık. 
Halen çalışmakta olan bu servislerimizden 
ayda ortalama 1.000 ziyaretçimiz yararlan-
maktadır. Servislerimiz sayesinde Mecidiye-
köy'den alışveriş merkezimize 30 dakikada 
ulaşılabilmektedir. Hattın açılması ile birlik-
te televizyon, açık hava ve dijital mecraları 
kullanarak ücretsiz servislerimizin iletişimini 
gerçekleştirdik ve bölge sakinlerinin takdiri-
ni gördük. 212 Metro İstasyonunun 2021'in 
Haziran ayında açılmasının planlandığını 
öğrendik, eğer bir gecikme olmaz ise haya-
tın normalleşmeye başladığı dönemde Ba-
kırköy'e kadar uzanan bir bölgeye de hitap 
etmeye başlayacağız. Alışveriş merkezimiz 
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212 Outlet Genel Müdürü

“212 Outlet tüm İstanbulluların bildiği 
bir marka değeri olduğu için İstanbul'un 
her yerinden ziyaretçilerimizin olduğunu 

biliyoruz ve onların kolay ulaşıma kavuşması 
bizleri ayrıca sevindiren bir konu.”
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ladık, ayrıca blogumuz ile ziyaretçilerimizin ilgi alanlarındaki konularda bilgiler aktarmaya 
çalışacağız. Sosyal medya artık hayatımızın olmazsa olmazı olduğu için sosyal medya ile 
entegre canlı, yaşayan bir web sitesi olacak. Restoranlarımız yeni önlemler gereği paket 
servise döndüğü için onlara yol göstermeye ve yardımcı olmaya çalışıyoruz, 2021'de de 
önlemler sürdükçe bu konuda restoranlarımız ile işbirliğimiz devam edecektir. Yeni nesil 
bistrolara öncülük edeceğini düşündüğümüz Nostalji İstanbul'un dekorasyon ve alt yapısı 
tamamlandı, şu an ruhsat aşamasında. Nostalji İstanbul'un 2021'de bölgemize ve alışveriş 
merkezimize yeni bir soluk getireceğini düşünüyoruz. Yakın zamanda açılacak olan Man-
che, hem kadın hem erkek giyiminde özellikle moda tutkunlarının takip ettiği bir marka. 
Alışveriş merkezimizde açıldıktan sonra ürünlerinin kalitesi ve çizgisiyle ön plana çıkacağını 
düşünüyoruz. Özellikle kadın giyim konusunda uzmanlaşmış, bunun yanında erkek ve ço-
cuk kreasyonları da bulunan Venesa markası da yakında yeni mağazasıyla aramıza katıla-
cak. 2021'de de daha önceki yıllarda olduğu gibi hem ulusal hem de uluslararası markaları 
bünyemize katacağımız bir yıl olacağını söyleyebiliriz. 

Son olarak eklemek istediğiniz notlarınız var mı?

Tüm Mall&Motto ailesine teşekkür ediyorum. 2021 yılının herkes için öncelikle daha sağlık-
lı, mutlu ve başarılarla dolu olmasını diliyorum. 

bu iki metro hattının ortasında kaldığı için 
konumunun daha da değerleneceği görül-
mektedir. Bu durum hem ziyaretçilere daha 
kolay ulaşım sağlayacak hem daha çok in-
sanımıza ulaşabileceğiz hem de perakende 
yatırımcıları için alışveriş merkezimizin öne-
mini arttıracaktır. 212 Outlet tüm İstanbul-
luların bildiği bir marka değeri olduğu için 
İstanbul'un her yerinden ziyaretçilerimizin 
olduğunu biliyoruz ve onların kolay ulaşıma 
kavuşması bizleri ayrıca sevindiren bir konu.

2021'de 212 Outlet olarak ziyaretçileri-
niz için başka yenilikleriniz olacak mı?

Özellikle gençlerin son dönemde ilgi gös-
terdiği elektrikli scooter kiralama servisi ve-
ren Palm ile anlaştık. Alışveriş merkezimize 
bir istasyon kurulacak ve dileyen ziyaretçi-
lerimiz Palm'in scooterları ile ulaşımlarını 
sağlayabilecekler. Ayrıca ziyaretçilerimize 
özel olarak bu hizmeti özel indirimlerle kul-
lanabilecekler. Bu hizmetin yanında saatlik 
araç kiralama hizmeti veren markalar ile 
görüşme halindeyiz, otoparkımızda kapıya 
yakın özel bir yer ayıracağız ve yine ziyaret-
çilerimiz özel indirimlerle bu hizmetten fay-
dalanabilecekler. Son yıllarda elektrikli araç 
kullanımının artması ve geleceğin bu yöne 
doğru evrilmesi sebebiyle elektrikli araç hız-
lı şarj istasyonumuzu yakın zamanda hayata 
geçireceğiz. Elektrikli araç sahibi ziyaretçi-
lerimiz alışveriş merkezimizde zaman geçi-
rirken araçlarını şarj edebilecekler. Zamanın 
hızına ayak uydurabilmek adına yeni web 
sitemizi Ocak ayında yayına alacağız. Yeni 
web sitemizde ziyaretçilerimizin istedikleri 
bilgiye daha çabuk ulaşabilmelerini amaç-
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Dünyayı etkisi altına alan koronavirüs bir-
çok sektörü etkilediği gibi güzellik ve kişisel 
bakım sektöründeki tüketim alışkanlıkları-
mızda da köklü değişikliklere neden oldu. 
Müşterilerimiz pandeminin ilk dönemlerin-
de özellikle hijyen ve kişisel bakım ürünle-
rine yoğun ilgi gösterdiler. Bununla birlikte 
evde kaldıkları süre boyunca saç boyaları, 
elektrikli traş makinalarıyla evde bakım, anti 
bakteriyel jel, anti bakteriyel ıslak mendil, 
sabun, kolonya gibi kişisel bakım ve hijyen 
ürünlerine ağırlık verdiler. Watsons markalı 
yerel üretim kolonyalarımız da geçen sene-
ye oranla 4 kat artış gösterdi. Bizler de bu 
tüketim alışkanlığına hızla adapte olduk. 
Sıklıkla evde vakit geçirdiğimiz bu dönem-
de doğan ihtiyaçları karşılamak için hijyen 
ürünleri, kutu oyunları, elektrikli ürünler gibi 
eTicaret mağazamıza yeni eklediğimiz veya 
çeşitliliğini artırdığımız 1000’e yakın yeni 
ürün bulunuyor. Bununla birlikte gerçekleş-
tirilen araştırmalarda tüketicilerin çok büyük 
bir bölümünün bu süreçte bağışıklık sistem-
lerini güçlendirmek istediği vurgulanıyor. 
Dolayısıyla biz de müşterilerimize ihtiyaçları 
olan ürünleri sunabilmek için ürün yelpa-
zemizi genişleterek bağışıklığı destekleyici 
ürünlere de bünyemizde yer verdik. 

Koronavirüs dijitalleşmeyi de çok hızlı bir 
şekilde arttırdı. Normal dönemde online 
alışverişi tercih etmeyen kişiler evde kaldık-
ları bu dönemde ihtiyaçlarını gidermek için 
dijitale yöneldi. Bu da online satışlarımızda 
%100’ün üzerinde bir artış yarattı. Burada 
elbette pandemi döneminde eTicaret alış-
verişine yeni katılan bir kitlenin ve yeni bir 
online müşteri grubunun da etkisinden söz 
edebiliriz.  

Kişisel bakım ve kozmetik; ürün ve hizmet 
sunmanın çok ötesinde bir deneyim ve 
yaşam tarzı sunmak demek. Türkiye genç 
nüfusu fazla olan bir ülke ve bu alanda çok 

büyük bir potansiyele sahip. Biz temizliği, bakımlı olmayı, makyajı ve tüm bunlar aracılığı ile 
gelen “iyi hissetme” duygusunu seven bir toplumuz. Özellikle genç tüketicilerimiz, dijital-
leşmenin de etkisiyle kendilerine sunulan deneyim, beklentilerini karşıladığı ve hatta aştığı 
zaman o ürünü içtenlikle sahipleniyor ve markayı love mark’ı haline getiriyor. Bizim buradaki 
en büyük artımız global bir marka olmanın sağladığı avantajlardan biri olan gelişen teknolo-
ji ve dijital trendleri yakından takip edebilmek ve hızlıca tüketicilerimizin ihtiyaç ve beklen-
tilerine adapte edebilmek. Bu avantajdan da yararlanarak tüketicilerimize Watsons Card ve 
Watsons Elite Card aracılığıyla kişiselleştirilmiş, fırsatlarla dolu, dijital bir dünya sunuyoruz.
Sosyal medyada 2.5 milyonun üzerinde takipçisi olan ve 8 yıldan uzun süredir faaliyet gös-
teren, Türkiye’nin en sevilen markalarından biriyiz. Özellikle pandemi döneminde sosyal 
medyada geçirilen sürelerin de artmasıyla bu mecralar aracılığıyla doğru iletişim kurmanın 
önemi de arttı. Başta genç hedef kitle olmak üzere tüketicilerimizle sosyal medya kanal-
larımızdaki real time içeriklerimiz aracılığıyla sürekli iletişim halindeyiz. Aynı zamanda inf-

"ÖNCELIĞIMIZ 
SÜRDÜRÜLEBILIRLIK"

Watsons Türkiye Genel Müdürü 
Mete Yurddaş;
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Mete Yurddaş 
Watsons Türkiye Genel Müdürü

“En büyük artımız global bir marka 
olmanın sağladığı avantajlardan 

biri olan gelişen teknoloji ve dijital 
trendleri yakından takip edebilmek 

ve hızlıca tüketicilerimizin ihtiyaç ve 
beklentilerine adapte edebilmek.”
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luencer işbirlikleriyle yarattığımız içeriklerle 
de oldukça aktifiz. Bununla birlikte yenilik-
leri de çok sıkı takip ediyor ve trendlerin 
ülkemize uyarlanmasına da öncülük ediyo-
ruz. Örneğin TikTok’u kullanan ilk kozmetik 
markalarından biriyiz. Ayrıca, pandemi ile 
beraber hayatımıza giren online tester kon-
septini hem sosyal medya hesaplarımız hem 
de mağazalarımıza hızlı bir şekilde adapte 
ederek müşterilerimize yeni bir deneyim su-
narak sektöre öncülük ettik.  

Koronavirüs kuşkusuz tüketicilerin öncelikli 
ihtiyaçlarını belirlemede kilit bir rol oyna-
dı. Pandeminin ilk dönemlerinde tüketici-
ler uzun süreler evde vakit geçirdikleri için 
hijyen ve kişisel bakım ürünlerini alışveriş 
önceliği olarak konumlandırdılar. Tahmin 
edebileceğiniz üzere müşterilerimizin bü-
yük çoğunluğunu kadınlar oluşturuyor. 
Ancak pandemi süresince yaşanan eve ka-
panma ve sosyal hayattan uzaklaşma nede-
niyle kadınların makyaj tüketimi de azaldı 
ve bu tüketim hijyen ve kişisel bakıma kay-
dı.  Ardından, yeni normalle birlikte çalışan 
müşteri grubunun, ofislerin de dönüşümlü 
olarak açılmasıyla birlikte kozmetik ürünle-
rine olan ilgisi tekrar arttı. Yüzlerimizin yarı-
sını kaplayan maskeler nedeniyle kozmetik 
tercihlerinde de fondöten, ruj gibi ürün-
lerdense maskara, far, göz kalemi gibi göz 
makyaj ürünlerine olan talebin cilt ve dudak 
makyaj ürünlerine olan talebe oranla daha 
fazla olduğunu söyleyebiliriz. Genel olarak 
baktığımızda ise müşterilerimiz kişisel ba-
kım, hijyen, cilt bakım, saç boyaları, kolonya, 
epilasyon ürünleri gibi ürünlere yoğun ilgi 
gösteriyorlar. Bu dönemde ayrıca pandemi 
nedeniyle kullandığımız maske satışları-
mızda ve özellikle okulların açılmasının da 
etkisiyle çocuk maskesi satışlarımızda artış 
gözlemliyoruz.

Watsons’ın 2021 yılını nasıl planlıyor ve 
ne tür  hedeflere sahipsiniz ? 

Elbette 2021 yılında da hedefimiz enflas-
yonun üzerinde bir büyüme yakalamak. Bu 
yıl yeni mağaza açılışlarımızda cadde ma-
ğazalarını önceliklendirmeyi planlıyoruz. 
Pandemi kaynaklı yaşanan durumun yakın 
bir zamanda normale döneceğine dair he-
nüz bir gösterge yok. Pandemi önümüzdeki 
3-4 ayda da etkisini sürdürecek ancak bahar 
aylarında aşının da ülkemizde uygulanmaya 
başlamasıyla bir toparlanma yaşanacak gibi 
görülüyor. Turizmin de yaza doğru daha iyi-
ye gitmesini bekliyoruz. Dolayısıyla bu süre 
boyunca perakendecilerin ayakta kalmaları 
için kiralarda gerekli düzenlemelerin yapıl-
ması gerekiyor. 

Önceliğimiz Sürdürülebilirlik: Bir kozme-
tik ve kişisel bakım şirketi olarak çevresel 
ayak izimizi azaltmayı, sorumlu üretimi ve 

üretim yaptığımız doğaya ve topluluklara etik davranmayı temel prensibimiz olarak benim-
siyoruz. Bu vizyonla 2020 Ocak ayında lanse ettiğimiz Doğa Dostu markalar projemiz ile 
perakende kozmetiğin lider markası Watsons Türkiye olarak yine bir ilke imza atmış olmak-
tan gurur duyuyoruz. Doğa Dostu markalarımızla dünyamızın güzelliğini önemsiyoruz ve 
sürdürülebilir üretimi destekliyoruz. İyi görünmek için doğaya saygılı ürünleri tercih edenle-
re vazgeçemeyecekleri bir deneyim sunarak, Doğa Dostu kategorisinde ürünlerine yer ver-
diğimiz markaları özenle seçiyoruz. Watsons Doğa Dostu kategorisinde yer alan markalar 
vegan, doğal, organik veya yeşil marka olma özelliğine sahipler. Ürünlerinin üretiminden 
tüketici ile buluşturulduğu ana kadar çevreye sorumlu üretimi ve toplulukları destekliyorlar. 
Ayrıca bu kategorideki markaların ürünlerinde istenmeyen 10 içerik maddesi bulunmuyor. 
2021 yılı, yeni markalar ve yeni lansman ürünleri ile tüketicilerimizi buluşturmaya ve trend-
leri belirlemeye devam edeceğimiz bir yıl olacak. Ayrıca Sürdürülebilir Yaşam’ın öneminin 
pandemiyle birlikte herkes tarafından daha da iyi anlaşıldığı bu dönemde biz de Watsons 
Türkiye olarak Sürdürülebilir Yaşam Projemiz kapsamında Naturals by Watsons, Dr. Organic 
gibi vegan ve organik içerikler kullanarak ürettiğimiz ve tüketicilerimizin büyük ilgi göster-
diği doğa dostu, vegan, doğal, organik, yeşil markalarımızla tüketicilerimizi doğayla dost 
ürünlerle buluşturmaya devam edeceğiz.
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Pelin Hanım Öncelikle sizi tanıyabilir mi-
yiz?

Aslen Mersinliyim, Karadeniz Teknik Üniver-
sitesi İşletme bölümünü bitirdikten sonra iki 
yıl İngiltere de dil eğitimimi tamamladım ve 
2010 yılına kadar farklı kurumsal şirketlerde 
yöneticilik pozisyonlarında görevler aldım. 
Yaklaşık 2 senedir, değerli misafirlerimize 
Fresheld ekibi ile sağlıklı atıştırmalıklar sun-
mak için çabalamaktayım.

Bize Fresheld’i biraz tanıtır mısınız?
 
Her şey aslında daha sağlıklı nasıl beslene-
biliriz sorusu ile başladı.

Bir annenin en hassas noktası tabi ki de ço-
cuklarıdır, bizim hikayemizin kahramanları 
da çocuklarımız oldu. Yıllar içinde onlara 
sağlıklı beslenme alışkanlığı kazandırabil-
mek için edindiğimiz deneyimi ve yöntem-
leri; diğer ebeveynlerle ve çocuklarla pay-
laşmak için küçük bir ekip olduk. Sağlıklı 
beslenme bilincini arttırmak, sağlıklı atış-
tırmalık alışkanlığı kazandırmak ve daha 
sağlıklı nesillerin oluşumuna destek olmak 
gayesiyle yıllar içinde edindiğimiz beceri ve 
tecrübeyi Fresheld’i kurmak için bir araya 
getirdik. 

Fresheld, bugün sadece kuru meyve ve 
sebze değil aynı zamanda meyveli çikola-

ta, meyveli granola, sebzeli makarna, kahve 
ve fonksiyonel gıda gibi birçok kategoride 
ürünü sizlerle buluşturmaktan gurur duy-
maktadır.

Meyve ve sebzeleriniz, Freeze Dry meto-
du kullanılarak kurutulmaktadır diyorsu-
nuz  peki nedir bu Freezedry metodu ya 
da Freeze dried gıda nedir?
 
Freeze Dry yani aslında Dondurularak Ku-
rutma Y öntemi ile kurutulan gıdalar İngi-
lizcede freeze dried gıda diye adlandırıl-
maktadır. Bu kurutma yöntemi yıllarca farklı 
alanlarda kullanılmış ve gelişen teknoloji ile 
artık evlerimize kadar ulaşmış olan çok özel 
bir kurutma tekniğidir. Bu yöntem, ülkemiz-
de son yıllarda kullanılmaya başlanmıştır. 
Gıdalar önce -50C’lere kadar dondurulur 
ve çok düşük basınç altında içerisinde bu-
lundurdukları su, gaz halinde vakumlanarak 
alınır, yöntem meşakkatli ve zaman almak-
tadır.

Fresheld, sağlıklı atıştırmalıkları için bu 
yöntemi seçmesinin sebebi ise; geleneksel 
yöntemlerden farklı olarak ısıl işlem uygu-
lanmamasından ötürü meyve ve sebzelerin 
vitaminleri ve besin değerleri, %~97 oranın-
da saklı kalır. Bunun yanı sıra uzun raf ömrü 
ile tazeliğinin yıllarca koruyabilmesi, hafifliği 
ile kolay taşınabilmesi, gevrek yapısı saye-
sinde kolay tüketilmesi ve kendine has lez-

zetiyle tercih sebebi olmaktadır. 

Hepimizin yeni trendi “ Sağlıklı atıştır-
malık” peki bu pazara dair bize bilgi ve-
rebilir misiniz? Fresheld bu pazarda tam 
olarak nerede yer almaktadır?

Sağlıklı atıştırmalık pazarı, avrupa başta 
olmak üzere bütün global pazarlarda, yük-
selen bir trend ve büyüyen hacmi ile yerini 
almaktadır. 2025 yılı itibariyle 32,8 mil-
yar dolara ulaşması beklenen bu pazarda 
Fresheld ailesi olarak; online ve offline ma-
ğazalar, yerel ve global Pazaryerleri ile siz-
lere daha kolay ulaşmayı hedeflemekteyiz.

Ürünlerinizi web sitesiniz ve e-ticaret 
pazaryerleri dışında nerelerde görebi-
liriz? Fresheld Sağlıklı Atıştırmalıkları, 
yeni satış kanallarında görebilecek mi-
yiz?

2023 hedeflerimiz arasında farklı butik 
mağazalarla sizlere ulaşmayı hedefle-
mekteyiz. Bu süreç içerisinde sizlere www.
fresheld.com ve farklı pazaryerleri ile sun-
duğumuz hizmeti geliştirmek için çalışma-
larımız devam etmektedir. 

Peki yakın zamanda bizlere yeni ürünler 
sunacak mısınız?

Pelin Dural 
Fresheld Kurucusu

“Her şey aslında daha sağlıklı nasıl 
beslenebiliriz sorusu ile başladı.”
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Ürün çeşitliliğimizi aslında sizlerden gelen talepler ve ihtiyaçlarınız doğrultusunda yönlen-
dirmekteyiz. Yakın gelecekte çikolata kaplı çileklerde ve meyveli granola çeşitlerimizde yeni 
paketler görecek ve sizlere farklı gıda kategorilerinde yeni ürünler sunmak için çalışmaları-
mız devam edecektir. 

2020 yılını nasıl geçirdiniz? Pandemi sizleri nasıl etkiledi?

Maalesef 2020 yılı yerel ve global anlamda birçok üzücü hadise ile birlikte geldi fakat tüm 
tedbirlerimizi alarak enerjimizi yüksek tutmak için çabaladık, çabalıyoruz, çabalayacağız. Ti-
cari olarak 2020 yılında 5 farklı kategoriyi hizmetinize sunduk; Kuru Meyveli Granola, Kuru 
Meyveli Çikolata, Sebzeli Makarna, Kahve ve Fonksiyonel Gıda ve ekip olarak hayallerimiz, 
büyük hedeflerimiz var ve gerçekleştirmek için tüm azmimizle çalışmalarımızı sürdürmek-
teyiz.

Son olarak bizlere söylemek isteğiniz bir şey var mı?

Öncelikle sizlere ve değerli ekibinize bizlere zaman ayırdığınız için çok teşekkür ederiz.

Sağlık hiç kimsenin kaybetmek istemediği bedenen, ruhen ve sosyal yönden bir iyilik halidir 
ki bu esenliğin bozulmaması için sağlıklı besleyin, sağlıklı beslenin.

Sağlıkla kalın.



Didem Şekerel Erdoğan
Nielsen APAC EEMEA Türkiye Analitik 
Danışmanlık Kıdemli Başkan Yardımcısı

Osmanlı Ajansı tanıyabilirmiyiz? Neler 
yapıyorsunuz?

Osmanlı Ajans 2018 yılında kurulup Türkiye 
nin bir çok bölgesinde faaliyet gösteren bir 
firmadır.

Yöresel festivallerin tek adresi mottosu ile 
çıktığımız bu yolda bir çok AVM, belediye 
ve iller ile çalışmalarımızı yürütmekteyiz. 
Osmanlı ajans olarak; Yöresel Ürünler Fes-
tivali, Çay Kahve Festivali, meydanlarda 
Hamsi Festivali, Breakfast Festivali, İl tanıtım 
günleri, Meydan Projeleri gibi bir çok orga-
nizasyon gerçekleştirmekteyiz.

Yöresel Ürünler pazarı konseptinde neler 
tapıyorsunuz?

AVM’lerin ortak kiralanabilir alanlarında ki-
ralama yapıp,alana yetebilecek kadar stand 
yerleştirip her ilin kendine özel ürünlerini 
sergiliyoruz,bu sayede sıcak satış gerçekleş-
tirmiş oluyoruz.

AVM’lerde ne kadar süre yer alıyorsu-
nuz?

AVM’lerde genellikle 3 hafta sonu 15 ila 21 
gün olacak şekilde yer alıyoruz.

Çoğunlukla hangi ürünler pazarda yer 
alıyor?

Trabzon ilimize ait, peynir ve tereyağ
Afyon ilimize ait, sucuk
Gümüşhane ilimize ait, pestil, köme
İzmit ilimize ait, pişmaniye
Balıkesir ilimize ait, karadut
Siirt ilimize ait, bal-kuruyemiş

Yer alacağınız AVM’lerde hangi alanlar-
da kurulum yapıyorsunuz? 

Genellikle AVM’lerin ortak kiralama alan-
larında yer alıyoruz.Migros,Carrefour gibi 
marketlerin olduğu alanlarda olmayı ter-
cih ediyoruz. Müşterilerimiz bu marketlere 
girdiğinde tüm yöresel ürünleri bulamaya-
biliyor.Bizim o bölgede olmamızın avantajı 
marketten çıkan müşteri direk bizim standı-
mıza uğrayıp istediği organik yöresel ürünü 
gönül rahatlığıyla bulabiliyor.

AVM’lere sağladığınız avantajlar neler-
dir?

Osmanlı Ajans olarak kazan-kazan politikası 
ile ilerlemekteyiz.Hem AVM’lerde alan kira-
layıp hem ürünlerimizin sıcak satışını yapa-
biliyoruz.

Birçok TV ve dergide festivallerimizin PR 
Çalışmalarını gerçekleştiriyoruz. Tüm Sosyal 
medya kanallarımızdan yaptığımız duyuru-
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Öznur Yılmaz 
Pazarlama Müdürü 

“2021 yılı için AVM bazında 
emin adımlarla ilerlediğimiz 

sözleşmelerini gerçekleştirdiğimiz 
güzel projelerimiz olacak”
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larla Ziyaretçilerimiz nerede olduğumuzu duyup AVM ‘ye gelebiliyor. Bu da AVM ziyaretçi sayısında etkin bir rol oynadığımız anlamına 
gelmektedir.

AVM ziyaretçilerinin organik pazara ilgisi nasıl?

Yöresel pazarlarımızın çoğunda 1 gün olmak üzere ünlü doktorlarımız yer almakta olup söyleşiler gerçekleştirmekteyiz. Doktorlarımız tüm 
ürünlerin faydalarını ziyaretçilerimize birebir anlatmakta olup, müşterilerimiz doktorlarımıza sorular sorabilmektedir.

Her ürünün farklı bir ilden geldiği ve tazeliğini ilk günkü gibi koruduğundan ziyaretçilerimiz ‘dalından yeni koparılmış’ edasıyla bizleri tercih 
tercih etmektedir.

Şimdiye kadar hangi AVM ve İllerde yer aldınız? 

Bizler sadece AVM değil il tanıtım günleride düzenlediğimizden tüm bölegeler ve iller ile çalışmaktayız.Bunlara örnek olarak yakın bir tarihte 
Düzce meydanında Hamsi Festivali düzenledik. Arastapark AVM,Marmarapark AVM, MarkAntalya AVM, Axis AVM, Serdivan AVM  ve bunun 
gibi bir çok AVM ile çalışmalarımızı devam ettirmekteyiz.

2021 yılı için hedeflediğiniz yerler yada projeleriniz nelerdir?

2021 yılı için AVM bazında emin adımlarla ilerlediğimiz sözleşmelerini gerçekleştirdiğimiz güzel projelerimiz olacak. İl tanıtım günleri ağır-
lıklı ilerlemek istediğimizden Edirne bölgesinde yer almayı hedefliyoruz.

Ayrıca 2021 yılında Perakende Günlerinde yer  almayı düşünüyoruz. Bizleri yakından tanımak ve güzel projeler yapabileceğimiz tüm ziya-
retçilerimizi standımıza bekliyor olacağız.
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litedir. Markalaşma sürecinde sektörün açık 
denizinde hızla seyreden firmamız, sadece 
Bodrum’da değil tüm Türkiye’de mutfak 
mobilya sektöründe ilkler sıralamasında yer 
almayı başarmıştır.

Bir markanın değer kavramını, sahip olduğu 
parçaların maddi boyutundan öte hikayesi 
belirler.  Biz hikayemizi dostlarımız olarak 
andığımız müşterilerimiz ile birlikte yazıyo-
ruz. Daha fazla kazanmayı değil kaliteden 
ödün vermeden, değer yaratmayı amaçlı-
yoruz. Çeşitliliğe ve derinliğe önem veriyor, 
doğru bulduklarınızı uygulamaktan vazgeç-
meyen öncüler olmaya çalışıyoruz. 

Alışkanlıklarınız geçmişe bağlayan zincirler 
ise değişimi onu kıran en güçlü silah olarak 
kullanıyor, iyiye ulaşmanın taviz vermeden 
de mümkün olduğuna inanıyoruz. Bu yüz-
den Bodrum Mutfak olarak değer veriyor, 
ödün vermiyoruz.

Üretim tesisi nerede? Üretim kapasitesi 
nedir? Tesis kaç metrekaredir?

Üretim tesisi, Bodrum Konacık’ta yer alan 
sanayi bölgesinde, mağazaya sadece 1 km 
uzaklıktadır. Üretim tesisinin merkezde yer 
alması sevkiyatı ve çözüm sunma hızını ar-
tırmakta ayrıca mağaza ile olan yakınlığı 

üretim bölümü ile tasarım ekibinin sıcak 
diyalogda kalmasına fayda sağlamaktadır. 
Bu da müşterilerimize sunulan hizmetin 
zamanlama ve nitelik bakımından kalitesini 
artırmaktadır. 

Yurt içi ve yurt dışındaki tasarım yenilikleri-
ni, değişen ve gelişen teknolojiyi yakından 
takip ederek 7000 metrekarelik Entegre 
Üretim Tesisimize gerekli yatırımı yapan, 
zamanında proje teslimi ile müşterilerimizin 
olduğu kadar mimarların da güvenini kaza-
nan bir firmayız. Farklı malzeme seçenekleri 
ile her segment ürünü bir arada sunan bu 
sayede müşterileri ile karar alma süreçlerini 
hızlandırır kuruluşumuzun üretim tesisin-
de sadece mutfak mobilyası bazında yılda 
20.000’i aşan modül üretimi yapılmaktadır. 

2020 yılını nasıl değerlendiriyorsunuz? 
2021 yılı hedefleriniz nelerdir? 

Piyasadaki durgunluğa ve yaşanan birçok 
krize rağmen 2020 yılını yüzde 20’nin üze-
rinde büyümeyle kapatıyoruz. 2021 yılı he-
defimiz ise yüzde 30 ve üzeri büyümeyi sağ-
lamak. 2020 yılında yaşanan pandemi süreci 
ve terör olayları nedeniyle yaşadığımız eko-
nomik durgunluk bizi de etkiledi. Yaşanan 
olumsuzluklara rağmen Ar-Ge ve üretim 
çalışmalarımız ile kaliteli hizmet sunmaya 

Bodrum Mutfak Mobilya’nın kuruluş 
hikâyesinden ve kendinizden bahsedebi-
lir misiniz?

1969 yılının Nisan ayında Bodrum’da dün-
yaya geldim. İlk, orta ve lise tahsilini Bod-
rum’da tamamladım. 14 yaşıma geldiğimde 
mavi yolculuğu başlatan kaptanlarından biri 
olan eski süngerci babam Mehmet Yılmaz 
Güneri’nin yanında miço olarak çalışma-
ya başladım. Askerlik dönüşü denize veda 
etme kararım, babam ile aramı o dönem için 
açsa da şimdi gururla izlediği bir markanın 
doğuşuna vesile oldu. Denizcilik mesle-
ğinden sonra ayakları karaya basan, kendi 
kökleri üzerinde büyüyüp genişleyecek bir 
marka hedefi ile 1996 yılında mutfak mobil-
yası işine başladım. Bodrum’da hazır mutfak 
üretimini ilk yapan firmalardan biri oldum. 
Sonrasında kendi işçilik ve hünerimizi ser-
gileyebileceğimiz masif bölümünü de bün-
yemize katarak hazır ve modüler sistemden 
bağımsız, özgür mutfaklar tasarlamaya baş-
ladık. Standart, üretimin kalite kıstaslarını 
korumak için markamız için vazgeçilmez 
olsa da fikri ve tasarımı asla standarta bağ-
lamama kararı alarak, butik üretim ve hiz-
met anlayışını o yıllarda benimsedik. 2003 
yılında mobilya kategorisini de bünyemize 
taşıyarak genişleyen talep üzerine 700 met-
re kare alan içinde gerçekleşen üretim 7000 
metre kare üretim parkuruna sahip Entegre 
Üretim Tesisi’ne dönüştü. 

Denizcilik yaptığım dönemde öğrendikle-
rim Bodrum Mutfak Mobilya’nın da rotası-
nı çizdi. Doğru ve düzgün bir rota gerçek 
bir plandır, denizde doğayla mücadele, 
engellere ve zorluklara karşı başarmaktır. 
Sıfır hata ile gemiyi yüzdürmek toplam ka-

Mustafa Güneri 
Bodrum Mutfak Mobilya Kurucusu

“Bodrum Mutfak olarak değer 
veriyor, ödün vermiyoruz.”
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devam ederek büyümeyi sürdürdük. 2021 
yılında tüm bu olumsuzları geride bırakırsak 
hedeflerimize ulaşacağımızı öngörüyoruz. 

Mobilya sektöründe mutfak mobilyası-
nın payı ve büyüklüğü nedir?

Kentsel dönüşüm, düğün sektörü, KDV in-
dirimi ve yenilenme ihtiyacı ile hızlı bir to-
parlanma süreci geçiren mobilya sektörü, 
son 10 yılda 7 kat büyüme kaydetti. Yüksek 
katma değere sahip olmasıyla üretim çarkı-
nın en önemli parçalarından olan mobilya 
sektöründe hazır mutfak pazarı son zaman-
larda yoğun ilgi görüyor. 

Sektördeki kalifiye eleman sıkıntısı nasıl 
çözülebilir?

En önemli sermayemizi insan kaynağı olarak 
görüyorum. Markamızın rekabet avantajla-
rını sürdürülebilir kılmakta en önemli strate-
jik yatırımın kalifiye ve vasıflı insan gücü ve 
aklı olduğuna inanırım. Sektörde bu anlam-
da yaşanan sıkıntıyı Bodrum Mutfak Mo-
bilya’nın kurum kültürü ve ustalık okulu al-
tında kendimiz geliştirmeye odaklanıyoruz. 
Çünkü biliyoruz ki sadece ürün odaklı satış 
yapmıyoruz. Küresel bir köyde yaşıyoruz. 
Artık bilgiye ulaşmak kolay herkes istediği 
ürüne zahmetsiz bir yöntemle ulaşabiliyor. 
Bu nedenle hizmet kalitesine ürün kalitesi 
kadar önem veriyoruz. 

Mobilya sektöründe iç pazarda yaşanan 
hareketlilik ne durumdadır?

Deprem gerçeğinin yanında Pandemi süreci 
ile insanların evleri yaşam alanı olarak farklı 
bir gözle görmesi yatırım değeri kavramını 
yeniden şekillendirdi. Ev tercihlerinde “sağ-
lıklı ve güvenli” iki tema olarak ortaya çıktı. 
Bu nedenle Pandemi süreci ile yükselişe ge-
çen Bodrum’a göç perakende müşterimizin 
artmasını ayrıca toplu konut projelerinin 
talep görmeye başlaması proje ağırlıklı iş 
portföyümüzün genişlemesini sağladı. Bod-
rum ve bölgesindeki artan gayrimenkul sa-
tışının yanı sıra, yazlık olarak alınan konutla-
rın 12 ay yaşanabilmesi için tadilata girmesi, 
mobilya talebindeki yükselişin en büyük 
nedenlerinden. 

Pandemi süreci sektörü nasıl etkiledi?

Pademinin ilk iki ayında yaşadığımız kaybı 
hızlı bir şekilde toparladık.  Mart ve Nisan 
aylarında piyasada yaşanan daralmanın, 
Mayıs ayından itibaren toparlanmasının se-
bebi canlandırmaya yönelik atılan adımlar 
olduğu kadar salgında gerileyen vaka sayısı 
olduğunu unutmamak gerek.  Bu nedenle 
salgınla başarılı bir şekilde mücadele ederek 
aktif vaka sayısını kontrol altında tutmak ve 
piyasaların yeniden talep darlığı ile karşılaş-

mamasını sağlamak 2021 yılı beklentilerimi-
zi olumlu yönde besleyecektir. Aksi takdir-
de, sokağa çıkma yasağı gibi kısıtlamalar ya 
da mevcut iş gücü potansiyelinin düşmesi 
ihtimali emek yoğun sektörlerden biri olan 
mobilya sektörü için arz yönlü olumsuz bir 
etken. 2. Dalganın kontrol altına alınma-
sında yaşanacak sürecin uzaması, gelecek 
kısıtlamalar talep konusunda yeniden bir 
daralma yaşanmasına sebep olabilir.  Fakat 
bu sefer 1. Dalga sonrasında değişen alış-
kanlıklarla şekillenen yeni normal düzeninin 
yaşam rotasını Bodrum başta olmak üzere 
Ege ve Akdeniz sahillerine çevirmesi 2021 
yılında firmamız için büyüme hedefimizin 
de üstüne çıkacağımızı gösteriyor. 
Yeni normal düzende tüketici taleplerinin 
daha bilinçli ve güven temalı olacağını dü-
şünüyorum. Bu da bizim gibi tüketici yatı-
rımı ve yaşamına değer katan markalara 
öncelik sağlayarak piyasadaki konumunu 
belirginleştirecek ve yükseltecektir. 
Tüketici alışkanlıklarının yeni normal düzen-
le şekillenmesi arz talep dengesini kurmak 
isteyen bizim gibi şirketler için değişimin en 
itici gücü. Değişen talep doğrultusunda biz 
de teknolojik yatırımları, sıcak satışı online 
platforma taşıyarak uzaktan hizmet verme-
mizi sağlayacak kurguları, yeniden planla-
dık.   

Mutfak sektöründe 2021 trendleri nasıl 
olacak?

2020 mobilya sezonunda olduğu gibi de-
vam niteliğinde olan 2021 mobilya sektö-
rü ve mobilya trendleri de önümüzdeki yıl; 
konfora önem veren, teknolojik ve daha 
sade bir halde üretime devam edeceğe 
benziyor. 2021 yılı mobilya modasında da 
huzur veren pastel renkler hakim. Yaşam 
alanlarından beklenen sadece konfor ve 
işlevsellikle sınırlı değil. Hayat akışına yön 
verecek mekanların ilham veren detaylarla 
renklendiği, modası geçmeyen, gözümüz-
de eskimeyen mutfakların yılı 2021. Hayatın 
hızlı temposunda, pandemi döneminin stre-
si altında evde geçirilen her anın telaştan 
uzak, güven dolu olması beklentisi mekan 
tasarımlarında keyif ve paylaşım temalarını 
başrole taşıyor. 

Keyif odaklı kurguları başrole taşıyan sami-
mi, rahat ve doğal ambiyanslar içerisinde 
ahşap dokular, büyük resmi tamamlayan 
önemli detaylar ile birleşiyor. 2021 mutfak 
mobilya trendlerinde tanımlanan kimlik; 
modern, minimal, detaylarda çözümcü yak-
laşan ve cesur olarak belirleniyor. Ağırlıklı 
olarak beton ve mermer gibi malzemeler 
tezgah, masa ve raf için tercih ediliyor. Bun-
lar arasında özellikle gri ve pastel renkler 
bu yılın trend renkleri arasında. Mutfak de-
korasyonunda görünüm olarak ağırlıklı yer 
kaplayan mobilyalardan en öne çıkanı ise 

mutfak dolapları. Depolama alanı olarak 
kullanılan dolaplar üzerinde verilen her de-
korasyon kararı, mutfağı tanımlayan kimliği 
etkiler. 2021 dekorasyon trendlerine göre 
pastel renkli boyanmış veya hammadde ha-
linde kullanılmış ahşap ile dolap kapakları 
tercih ediliyor. Bununla beraber kendinden 
kulplu dolap kapakları da cesur bir kimlik 
tanımlamakta etkili bir dekorasyon kararı. 

Salon ile birleşen mutfaklarda esneklik sağ-
layan ve mekanı istediğiniz şekilde kullan-
manıza olanak tanıyan hareketli ada ünitesi 
gündelik yaşamı kolaylaştıracak, düzen sağ-
layacak, pratik ve hızlı çözümler sunuyor. 
Modern tasarım anlayışını ve işlevselliği bir 
araya getiriyor. Zaman ve yer kazandıran 
raf sistemleri ile zenginlik kazanan dolaplar, 
anti-bakteriyel tezgah ve görselliği ön pla-
na çıkaran açık sistem raf bölmeleri en rahat 
olduğumuz ve en çok vakit geçirdiğimiz ya-
şam alanlarımızı güzelleştirmeyi hedefliyor.

Yemek hazırlamayı, pişirmeyi ve de düzen 
kurmayı kolaylaştıran detaylarla donatılmış 
mutfakların salon ile beraber planlanması 
mekanın daha geniş algılanmasını sağlıyor. 
Gözden kaçırılmayacak unsurlar ise güçlü 
bir havalandırma sistemi ile sessiz çalışan 
elektrikli cihazların seçilmesi. 

Keyif odaklı kurguları başrole taşıyan sami-
mi, rahat ve doğal ambiyanslar içerisinde 
ahşap dokular, büyük resmi tamamlayan 
önemli detaylar ile birleşiyor. Ahşabın koku-
su ve dokusunu tarzı tamamlayan aksesuar-
lar ve davetkar tasarım çözümleri ile buluş-
turan country mutfak tasarımlarının modası 
geçmiyor. Yeni eğilimler, nostalji ve sıcaklık 
veren tonlar ile modern mobilyada yerel 
unsurların öne çıktığı tasarımlar. Bodrum 
Mutfak Mobilya country mutfak modelleri 
natüralist ahşap dokuları ve toprak tonları 
ile bize hayatın özünü hatırlatan bir kurgu-
nun altını çiziyor. Modern hayatın sunduğu 
kolaylıklardan vazgeçmeyenler için harika 
seçenekler sunan, gösterişten uzak country 
mutfaklar konfor ve sadeliğin tasarımdaki iz 
düşümleri.
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Fırat ÇAPKIN
Eğitmen I Yazar I Konuşmacı

DURUN!

Şimdi bu başlığı görünce herkes kendi için-
den “Bu da ne böyle?” diye düşünüyor ola-
bilir. Evet değerli Malll&Motto okuyucuları, 

Bu ayki yazımda kişisel olarak önemsedi-
ğim bir konuyu sizler için kaleme alacağım.

Uzun yıllardır çalışma hayatında olan, Co-
vid19 ile birlikte gelişen küresel sağlık kri-
zinde bilgi kirliliğinden ve olumsuz haber 
tellallarından sıkılan biri olarak 2021 yılı 
için sizlerle bir bakış açısını paylaşmak is-
tiyorum 

2020 yılı hiç beklenmedik ve hoş olmayan 
çok ciddi bir sürprizle bizleri karşıladı. Kü-
resel sağlık krizi nedeni ile herkesin hayatı 
ciddi anlamda çok yara aldı. Hemen hemen 
herkesin beklediği ise çok büyük güzellik-

lerle gelecek olan 2021!

Şimdi kaseti biraz geri saralım. Sizler de 
bir yandan okuyun ve bir yandan da dü-
şünün bakalım aşağıda yazdıklarımı.

Pandemiden önce benim çevremdeki bü-
yük çoğunluk işlerinin yoğunluğundan, 
trafikten, yemekten, içmekten, restoran-
lardan, kitapçılardan, dövizden, faizden 
v.b. bir çok şeyden rahatsızdı. Her şey 
daha mükemmel olmalı diye düşünüp, 
dile getiriyorlardı. Bir de “özgürlük” kav-
ramını çok kullanıp hatta “Daha özgür 
olmalıyız!” diye söylüyorlardı. Birden bire 
sosyal medya ile birlikte ekranlarda, ga-
zetelerde yayınlanan Covid19 haberleri, 
tüm hayatı yavaşlattı ve durdurma nokta-
sına getirdi. Şimdi herkes kara kara düşü-

nüyor “Ne yapacağız?” diye. Daha özgür  
olmayı beklerken nerede “Özgürlük!”

Ben şöyle yapmanızı öneriyorum : 

Öncelikle kişisel olarak bir durum analizi 
yapın. Yani “Neredeyim?” sorusuna cevap 
arayın. 

Mevcut durumdaki şartlar nedir? Bu şart-
ların kısa, orta ve uzun vadedeki getirileri 
nelerdir? Bu konuyu kesinlikle yazılı ola-
rak çalışın. 

Sonrasında önemli ikinci soru ise “Nereye 
varmak istiyorum?” olmalı. 

Varmak istediğiniz noktaları belirlerken 
hangi yolları takip edeceğinizi, bu süreç 
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DURUN!

içinde güçlü ve zayıf yanlarınızı, sizin için gelecekte olabilecek fırsatları ve tabi ki tehditleri de belirleyin. 

Sonrasında ise çok önemli kısım yani “Harekete geçme!” 

Bugüne kadar edindiğim deneyimlerimde insanların 1. ve 2. aşamaları güzelce yaptıkları ancak 3. aşamaya geldiklerinde ise bir tür-
lü harekete geçemeyip, bahane üretmeyi ve şikayet etmeyi tercih ettikleri yönündedir. Brain Tracy’nin “Bahane Yok” adlı eserinde 
belirttiği gibi bu  tarz yaklaşımların sonu belli : Başarısızlık! 

Siz başarılı olmak için 1., 2. ve 3. adımları uygulamak yönünde harekete geçin.  

Ayrıca pandemi dönemini şöyle de değerlendirmek hala mümkün : Bu durağan dönemde aslında kendinize ayıracak vakit de bul-
maya başladık. Ertelediğiniz, yapmaya çekindiğiniz bir çok hedefinizi, isteklerinizi gerçekleştirebilirsiniz. Bakış açınızı değiştirmeyi 
deneyin, hatta değiştirin. O zaman göreceksiniz ki mümkün! 
Yıllar önce Eskihisar – Topçular  arabalı vapur iskelesinden gemiye annem, babam ve abimle bindiğimizde 6 yaşında bir çocuğun, 
geminin pervaneleri dönmeye başladığında oluşan köpükleri gördüğünde annesine “Anne bak, balıklar çamaşır yıkıyor!” demesi  
gibi.

Hepinizin bu vesile ile yeni yılını kutlar, sağlıklı ve her açıdan bol kazançlı bir yıl olmasını dilerim.

Sevgilerimle,
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Modern perakendenin öncüsü Migros, Tür-
kiye’de girişimcilik ekosistemine değer kat-
mak amacıyla Migros Up programını baş-
lattı. Ortak yenilik üretme platformu olan 
Migros Up, insan kaynakları uygulamaların-
dan tedarik zinciri çözümlerine ve mağaza-
cılık operasyonlarına kadar dönemin ihtiyaç 
ve beklentilerini karşılamak veya gelişen 
yeni sektörlerde yer almak için girişimciler 
ve Migros yetkililerini bir araya getirmeyi 
amaçlıyor. 23 Aralık tarihine kadar https://
migrosup.com/ web sitesi üzerinden yapı-
lacak başvurular sonrasında seçilecek 5 gi-
rişimci, Silikon Vadisi uzmanlarından eğitim 
alacak, ayrıca projelerini Silikon Vadisi ya-
tırımcılarına anlatma ve geri bildirim alma 
fırsatı yakalayacak. 

Migros, girişimcileri desteklemek üzere 
kurduğu Migros Up platformunu duyurdu. 
Migros ve girişimci firmalar arasında ortak 
kültür oluşturan, yenilik üreten ve Türki-
ye girişimcilik ekosistemine değer katmayı 
amaçlayan bir program olan Migros Up, gi-
rişimcilere destek olmak ve iş birlikleri ger-
çekleştirmek üzere çağrıda bulunuyor. İlk 
olarak İTÜ Çekirdek’in düzenlediği Big Bang 

2020’de duyurulan Migros Up, etkinlikte 
Hergele Elektrikli Scooter ve Avokadio 
girişimlerine toplam 100 bin TL tutarında 
ödül verdi.  

Başvurular web sitesi üzerinden alına-
cak, seçilecek 5 girişim hayalini Silikon 
Vadisi’ne taşıyacak

Girişimlerle iş birliği geliştirme programı 
olan Migros Up kapsamında, duyurular 
yılın belirli dönemlerinde https://migro-
sup.com/ web sitesi üzerinden yapılacak. 
Duyurusu yapılan çalışma alanına uygun 
insan kaynakları uygulamalarından te-
darik zinciri çözümlerine ve mağazacı-
lık operasyonlarına kadar pek çok farklı 
alanda ürün veya hizmet sunan, ürün veya 
hizmeti kullanılabilir durumda olan, erken 
aşama teknoloji girişimlerinden, yatırım 
almış ve hızlı büyüme aşamasındaki giri-
şimlere kadar, ölçeklenebilir iş modeline 
sahip ve fikir aşamasını tamamlamış tüm 
girişimlerin başvuruları değerlendirilecek. 
İlk adım olarak Şubat ayında düzenlene-
cek lansman kapsamında girişimcilerin 
başvuruları alınacak ve seçilen 5 girişimci 

Silikon Vadisi’ndeki yatırımcılarla bulu-
şurken bu süreç için vadinin prestijli uz-
manlarından da eğitim ve geri bildirim 
alacak. Kazanan ise Migros Up ile ilk iş 
birliği projesine başlayacak. 23 Aralık ta-
rihine kadar yapılabilecek olan başvurular 
Migros’un uzman ekipleri tarafından, fik-
rin yenilikçiliği ve uygulanabilirliği, ekibin 
yetkinliği, iş modelinin tutarlığı, çözüm 
olarak sunulan ürün/hizmetin başarısı ve 
Migros ile iş birliği potansiyeli kriterlerine 
göre değerlendirilecek. 

Programa seçilen girişimciler ürün ya da 
hizmetlerini Migros uzmanları ile gerçek 
hayatta test ederek geliştirme imkanı 
bulacak. Girişimciler ayrıca Migros ta-
rafından sağlanan kapalı ofis alanından 
ve diğer imkânlardan faydalanabilecek. 
Migros ve iş dünyasının önde gelen 
isimlerinden mentorluk alma, yeni bakış 
açısı ve iş modelini geliştirmeye yönelik 
yeni fikirler alma fırsatı yakalayabilecek. 
Migros ile ortak çözüm geliştirme, iş 
birliği veya ürün/hizmet satışı ile ticari 
referans elde edebilecek. Migros Up faa-
liyetleri kapsamında tanıtım faaliyetlerine 
dahil olabilecek.     

Kerim Tatlıcı: “Migros Up programı ile 
yepyeni bir kültürün temellerini atıyo-
ruz”

Migros’un Türkiye’de Ar-Ge merkezine 
sahip ilk ve tek gıda perakende şirketi ol-
duğuna dikkat çeken Migros Ticaret A.Ş. 
Bilgi Teknolojileri ve İş Geliştirmeden So-
rumlu Genel Müdür Yardımcısı Kerim Tat-
lıcı, “Topluma fayda sağlarken gençleri ve 
girişimci ruhuna sahip herkesi heyecan-
landıran yenilikçi projeleri ve iş birliklerini 
Migros Up platformu ile destekleyeceğiz. 
Migros Up hedefleri arasında Türkiye gi-
rişim ekosistemine değer katmak olduğu 
gibi yapılan iş birlikleri ve çalışmalar so-
nucunda dünyaya örnek projeler üretmek 
de bulunuyor. Migros Up programı ile or-
tak inovasyon ve ortak yaratıcılığı hedef-
leyerek yepyeni bir kültürün temellerini 
atıyoruz. Tüm girişimcileri Migros Up’ın 
lansman programına başvuruya davet 
ediyoruz” dedi. 

Kerim Tatlıcı sözlerini şöyle sürdürdü: 
“Seçilecek 5 girişimci ‘Migros Up Gelece-
ğin Girişimcisi’ unvanı ile ulusal ve ulus-
lararası mecralarda lanse edilecek. Ancak 
bu platformun en önemli özelliklerinden 
bir tanesi Silikon Vadisi ile yaptığımız iş 
birliği olacak. Seçilecek kişiler Silikon Va-
disi’nin prestijli uzmanlarından birebir 
eğitim alacak, lansman gününde Silikon 
Vadisi yatırımcılarına girişimlerini anlat-
ma imkanı bulacak. Kazanan girişimci, 
ürününü Migros’un gücüyle büyütecek.”

MIGROS BAŞARILI 
GIRIŞIMLERE KAPILARINI 
MIGROS UP ILE AÇIYOR

Kerim Tatlıcı 
Migros Ticaret A.Ş. Bilgi 

Teknolojileri ve İş Geliştirmeden 
Sorumlu Genel Müdür Yardımcısı 
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Burcu Polatdemir
Aile ve Çocuk Kaygı Terapisti

Giriş biraz düşündürücü olmuş olabilir.. 
Aslına bakarsanız birçok şey için empati 
yapmaya çalışıyorken biraz da çocuklar için 
empati yapmış olalım ne dersiniz?. Ebeveyn 
olun ya da olmayın mutlaka çoğumuzun et-
rafında çocuklar ya da hiç olmazsa ergenli-
ğe ulaşmış bireyler mutlaka vardır. Onlarla 
sohbet ediyor musunuz? En çok neyden 
şikayetçiler sizce ? Anne babalarının davra-
nışlarından, online okuldan, öğretmeninden 
,ona  adil davranmadığını düşündüğü bir 
büyüğünden vs.. Hak verdiğiniz ya da haklı 
bulduğunuz bir durum olduğunda onlara 
haklarını nasıl teslim ediyoruz ..Yaşadığımız 
bu dünya düzeninde  birey olarak kendi 
çözümsüzlüğümüzde karışmışken onların 
ufacık zihinlerini nasıl berrakça aydınlata-
biliyoruz ki.. Dinlemeden onlardan beklen-
tilerimizi mi sıralıyoruz yoksa.. İsteklerimizin 
uçlarına yukarıdan uzatılan sihirli lambalar 
gibi ödül mü koyuyoruz işlerini zorlaştırmak 
adına.. Ya da onlar için yaptıklarımızın ya-
nında  onlardan isteklerimizin neredeyse ‘ 
hiçbir şey’  olduğunu söyleyerek çabalarını 
mı değersizleştiriyoruz..

Burada ne ebeveynleri ne de çocukları hak-
lı çıkarmak gibi bir derdim yok. En büyük 
derdim; Daha çok EMPATİ yapılabilmesini 
sağlamak çocuklar adına.. Zamanın telefon-
larına gömülmüş ebeveynleri karşısında ço-
cukların yaptıklarını neden çok  görüyoruz ..?

Soruları derinleştirelim mi? Çocuğunuzu 
kendi hayatınızda yaşamadığınız ya da ya-
pamadığınız şeyleri (okuyamadığınız okul, 
edinemediğiniz gözde meslek vs) yapma-
sını ya da yaptığınız ‘başarılı ‘ durumun  
uzantısı olsun ister miydiniz? Çok acımasız 
görünmüş olabilir okurken.. 

Yabancı olduğumuz durumlar değil çoğu 

zaman seanslardan.. Belki çoğu iyi niyetli ama örnek cümleler şöyle başlayabiliyor:  ‘Benim 
ailem bana böyle bir fırsat vermedi. Ben her şeyi onun önüne sunmak istiyorum’ , ‘Doktor 
olsun isterim ben çok istemiştim’ , ‘Ne olursa olsun mutlaka iyi bir üniversite bitirsin nasıl 
olsa işini hazırladık’.. Bu örnekleri çoğaltmak işi çözmese de biraz farkındalığa davet etmek 
istiyorum.. Size küçükken böyle fırsatların verilmemiş olması , fırsat verilecek olan kişinin 
tüm hayatı hakkında karar verme özgürlüğünü verebilir mi?

Yapacağı meslekte hayatı boyunca keyif almadan çalışması size nasıl görünüyor?

Siz onun yerinde olsaydınız sizden ne yapılmasını beklerdiniz?

Çocuk olmak , ergenlik dönemi dahil her zaman hakkında karar verilmesi mutlak varlık 
mıdır?

Çocuğun söylediklerine inanmayan ebeveynine;  hayatı boyunca  karşısına çıkacak insanlara 
inanmayı öğretmesi konusunda tavsiyeleriniz ne olurdu?

Burada doğru da yok yanlış da.. Sadece biraz düşünmek.. Biraz empati..

BU YAŞADIĞIMIZ DÖNEMDE; BIR ÇOCUK OLSAYDINIZ 
KENDI EBEVEYNLERINIZIN DAVRANIŞLARININ NASIL 

OLMASINI ISTERDINIZ? 
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KOTON’DAN 
YAŞAMA SAYGI 
MANİFESTOSU 

T
ürk moda sektörünün öncü kuruluşu Koton, daha iyi bir dünya he-
define katkı çalışmalarını bundan böyle ‘Yaşama Saygı’ başlığı al-
tında yürüteceğini açıkladı.  Koton, bugüne kadar hayata geçirdiği 
sürdürülebilirlik çalışmalarından güç alarak ve Birleşmiş Milletler 
Sürdürülebilir Kalkınma Amaçları’nı rehber alarak iş stratejileriy-

le uyumlandırdığı gelecek dönem sürdürülebilir yaşam taahhütlerini, Yaşama 
Saygı Manifestosu ile kamuoyuna duyurdu. Eşzamanlı olarak Better Cotton 
Initiative (BCI) üyeliğini de açıklayan Koton, Türkiye’den bu üyeliği gerçekleş-
tiren ilk marka olarak yeni dönem çalışmalarına güçlü bir başlangıç yaptı. Ko-
ton Yönetim Kurulu Üyesi ve Sürdürülebilirlik Komitesi Başkanı Gülden Yılmaz, 
‘Yaşama Saygı Manifestomuz ile dünyaya, topluma, insana ve işe saygı esasıyla 
sürdürülebilirlik yolculuğumuzdaki gelişim aşamalarımızı tüm paydaşlarımızla 
paylaşmayı taahhüt ediyoruz. Yeni döneme Better Cotton Initiative üyeliği ile 
girmemiz ise bu yoldaki kararlılığımızın önemli bir göstergesidir’’ dedi. 

Moda ve trendler konusunda sektörün öncü markası Koton, sürdürülebilir ya-
şam taahhütlerini ‘Yaşama Saygı Manifestosu’ ile açıkladı. Koton’un Yaşama 
Saygı yaklaşımı Birleşmiş Milletler Sürdürülebilir Kalkınma Amaçları’nı rehber 
alıyor ve iş stratejilerini “saygı” odağında sürdürmeyi taahhüt ediyor. Sürdürü-
lebilirlik çalışmalarını dünyaya, topluma, insana ve işe saygı esasında yürütece-
ğini açıklayan marka, yeni döneme Better Cotton Initiative (BCI) üyeliğiyle adım 
atarak, sürdürülebilirlik alanında ilerleme kararlılığını ortaya koydu. 

Koton, Better Cotton Initiative üyeliği ile pamuk üretiminde sürdürülebilir tarım 
ilkelerinin uygulanmasına destek vermeyi taahhüt eden ilk Türk markası oldu. 
Marka, üyeliğin birinci yılı tamamlandığında, (Kasım 2021) tüm pamuk içeren 
ürünlerinin yüzde 10’unu ve 5 sene içinde pamuk içeren ürünlerinin yüzde 
60’ını BCI standartlarına uygun olarak tedarik etmeyi hedefliyor. 

Dünyanın geldiği bugünkü noktada iş dünyasında sürdürülebilirlik bakış açı-
sının bir tercih değil, bir zorunluluk olduğunu belirten Koton Yönetim Kurulu 
Üyesi ve Sürdürülebilirlik Komitesi Başkanı Gülden Yılmaz, Koton olarak sürdü-
rülebilirliği markanın varoluşuna anlam katan bir ana çerçeve olarak kabul ettik-
lerini ifade etti. Yaşama Saygı Manifestosu’nda da Dünyamıza Saygı, Topluma 
Saygı, İnsana Saygı ve İşimize Saygı olarak sıralanan dört temel alanın  Koton’un 
sürdürülebilirlik çalışmalarının omurgasını oluşturduğunu belirten Gülden Yıl-
maz, ‘’Kurulduğumuz ilk günden bu yana daha iyi bir dünyaya katkı hedefiyle 
çalıştık. Şimdi geçmişimizden aldığımız güçle, geleceği sürdürülebilirlik öğretisi 
odağında şekillendirmek ve somut adımlarla sektörümüze bu alanda da ilham 
vermek istiyoruz’’ dedi.
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Yaşama Saygı ürünleri raflardaki yerini 
aldı

Gelecek kuşaklara yaşanabilir bir dünya bı-
rakma sorumluluğuyla hareket eden Koton, 
sürdürülebilirlik yaklaşımını mağazalarında-
ki ürünlerine de yansıtarak, ‘Yaşama Saygı’ 
ürünleriyle önemli bir başlangıca imza attı. 
Marka, dünyaya bıraktığı izlerin etkilerini 
azaltmak için bu yılki sonbahar kış kolek-
siyonlarında sürdürülebilir iplik, sürdürü-
lebilir kumaş gibi hammaddelerin yanı sıra 
sürdürülebilir teknolojiler kullandı. Organik, 
geri dönüştürülmüş rejenere iplik ve ku-
maşlar, pet şişelerden üretilmiş iplikler ve 
doğa dostu teknolojilerle hazırlanan yeni 
sezon tasarım ve koleksiyonları 2020-2021 
sonbahar kış sezonunda tüm Koton ürün-
lerinin  %6’sını oluşturuyor. Daha az su tü-
keten yıkama sistemleri ve dünyaya zararsız 
kimyasallarla üretilen denimler de Yaşama 
Saygı ürünleri içinde önemli bir yer tutuyor.  
Bebek, çocuk ve genç koleksiyonlarında 
organik pamuklu ürünlerin oranı ise yüz-
de 15 seviyelerine ulaşıyor. Sürdürülebilir 
ipliklerde konfor özelliği öne çıkan ürünler 
özellikle pijama ve ev giyimi kategorilerinin 
yaklaşık yarısını oluşturuyor. Markanın geri 
dönüştürülmüş ipliklerden üretilmiş dan-
tellerle hazırlanan iç çamaşırı koleksiyonu, 
organik ve eko friendly ipliklerle üretilmiş 
ürünlerle birlikte müşterileriyle buluşacak.

Koton, dünyadaki sağlıklı ve rahat giyim 
trendine paralel olarak, özel işbirlikleriyle 
hayata geçirdiği özel koleksiyonlarında da 
sürdürülebilir ürünlerin payını artırdı. Arzu 
Sabancı for Koton koleksiyonunda öne çı-
kan pek çok parça Yaşama Saygı ürünlerin-
den oluşuyor.  Sürdürülebilir ipliklerden do-
kunmuş ürünler, organik pamuktan desenli 
elbiseler, eşofman takımları, kazaklar, şık 
bluzlar ve pijamalar Koton’un Yaşama Saygı 
ürünlerinin geniş bir alana yayılan ürün çe-
şitliliğini gösteriyor.

Ebru Şallı Loves Koton Sport 2020/21 Son-
bahar-Kış sezon koleksiyonunda da geri 
dönüştürülmüş ürünler ve sürdürülebilir ip-
liklerden dokunmuş spor kıyafetler ön pla-
na çıkarıldı. “Koleksiyonda, Yaşama Saygı” 
mottosu çerçevesinde çevre dostu, organik 
pamuktan sweatshirtler, tshirtler, taytlar ve 
eşofman takımları yer alıyor.
 
Etki gücü yüksek toplumsal katkı proje-
lerine devam 
 
Toplulukları güçlendirmeyi öncelikli so-
rumluluklarından biri olarak gören Koton, 
yeni dönemde topluma katkı projelerini 
‘Topluma Saygı’ başlığı altında toplayacak. 
Koton geçmişten bugüne özelikle toplum-
sal cinsiyet eşitliği ve kadının güçlendiril-
mesine yoğunlaşan proje ve uygulamalara 

öncülük ediyor. Birleşmiş Milletler Sürdü-
rülebilir Kalkınma Amaçları doğrultusun-
da, GAP İdaresi Başkanlığı, UNDP teknik 
desteği ve ÇATOMlar aracılığıyla yürütülen 
Koton El Emeği Projesi, Güneydoğu Ana-
dolu Bölgesi’nde kadınların ekonomik ve 
sosyal hayata katılımını artırmak hedefiyle 
başlatıldığı 2016 yılından bu yana, kapsamı 
genişletilerek büyüyor. TSKB ve AFD deste-
ğiyle ve Escarus’un danışmanlığında hayata 
geçirilen Eşitiz Projesi, kadınların iş hayatına 
kademeli bir başlangıç yapmasına olanak 
sağlayan Ev Kadınları Projesi gibi toplumsal 
ölçekli çalışmalara ek olarak, Koton bünye-
sindeki uygulamalar da toplumsal cinsiyet 
eşitliği alanında dönüşüm yaratacak aksi-
yonlar içeriyor.
 
İnsan odağında “güven” taahhüdü
 
Koton, Yaşama Saygı Manifestosu’nda ‘İn-
sana Saygı’ başlığı altında insan sağlığı, gü-
venliği ve mutluluğunu önceliklendirerek 
müşterileri, çalışanları, tedarikçileri ve tüm 
paydaşlarıyla güven temelli ilişkiler tesis et-
meyi taahhüt ediyor. İnsanlara kendilerini 
ifade edecekleri ve kendilerini içinde daha 
iyi hissedecekleri ürünleri sunarken tüm ça-
lışanlarıyla birlikte insan odağından kopma-
mayı, öğrenmeyi ve paylaşmayı temel de-
ğerler olarak benimsediğini açıklıyor.
 
Daha iyi, daha yenilikçi ve daha dijital bir 
ortama katkı sunacak

Koton, ‘Yaşama Saygı Manifestosu’nda ‘İşi-
mize Saygı’ başlığı altında insan sağlığı ve 
güvenliği için mücadele, toplumsal cinsiyet 
eşitliği ile ilgili çözümler ve dünyaya bırakı-

lan izlerin etkilerinin azaltılması gibi ko-
nularla birlikte, verimlilik esaslı ve kârlılığı 
da göz ardı etmeyen bir iş yapış biçimini 
kabul ettiğini beyan ediyor. Marka; tü-
keticilerin değişen alışkanlıkları ve bek-
lentilerine odaklanarak, rekabette önde 
olmayı ve kârlılık sağlamayı sürekliliğinin 
teminatı olarak gördüğünü açıklıyor. 
   
Koton, BCI (Better Cotton Initiative) 
Üyesi ilk Türk markası

Dünya çapında milyonlarca çiftçinin daha 
sağlıklı koşullarda pamuk üretmesini 
sağlamak için oluşturulmuş, kar amacı 
gütmeyen bir program olan Better Cot-
ton Initiative (BCI) üyesi ilk Türk markası 
olan Koton, bu üyelikle, pamuk üretimin-
de sürdürülebilir tarım ilkelerinin uygu-
lanmasına destek veriyor.
 
‘Better Cotton’ sadece pamuğun kalite 
sürecinin değil aynı zamanda üretiminin 
de çevreye, çalışana ve insana saygılı bir 
şekilde yürütülmesine olanak sağlayan 
bir süreci ifade ediyor.

BCI, pamuk üretimi yapan milyonlarca 
çiftçiye, hem kendi üretim süreçlerinde 
verimlilik sağlamak, hem daha az su ve 
daha az zararlı kimyasal kullanarak geze-
genimizi korumak konusunda rehberlik 
ediyor.  BCI tarafından verilen eğitimler, 
sürdürülebilir pamuk üretim yöntemleri, 
suyun verimli kullanılması, toprağın sağ-
lığı ve doğal yapısını korumak, üretim 
süreçlerinde adil, dengeli ve kapsayıcı bir 
işleyiş kazandırmak gibi çok boyutlu bir 
fayda döngüsü yaratmayı hedefliyor. 
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Geçtiğimiz aylarda mobilya markası Weltew 
Home ile 1 yıllık reklam anlaşmasına imza 
atan güzel model Özge Ulusoy, markanın 
kış sezonu koleksiyonunun çekimleri için 
yeniden kamera karşısına geçti.

Weltew Home’un ustalıkla zarafet motto-
sundan yola çıkarak hazırladığı kampanya-
sının devamı olarak yeni sezon çekimlerini 
tamamladıklarını dile getiren güzel yıldız, 
“Dekorasyona olan ilgim her geçen gün ar-
tıyor, çok eğlenceli bir çekim süreci geçirdik. 
İşimle tam olarak aşk yaşıyorum” dedi.

Evde çok titiz işte çok disiplinliyim! 

“Ben evimi çok seviyorum. Yaşadığımız bu 
süreçte evde vakit geçirmeyi daha da se-
ver oldum. Evim dışarıdaki koşturmalı ve 
yoğun hayatıma bir mola, bir huzur alanı 
benim için... Ruhumuz yenilik istiyor kabul 
ediyorum. Ama yeniliğin yapıldığı alan da 
çok önemli. Ben gelenekçi ve düzenine aşık 
bir insanım. Sevdiğim şeylere her alanda 
bağlı kalırım. Ama iş moda ve dekorasyo-
na gelince her zaman trendleri takip eden 
değişikliklere açık bir insanım” diye açıkla-
ma yapan Özge Ulusoy,  “Evde oldukça ti-
tiz, işimde ise son derece disiplinliyim. Di-
siplin hayatımın her yerinde, bu çok doğru. 
Disiplinli çalışmak size başarılı olmanın da 
kapılarını aralıyor. Bu konuda ailemin beni 
yetiştirmedeki katkıları yadsınamaz. Balerin 
olmamın ve yıllarca Rus öğretmenlerle ça-
lışmanın da bugün sahip olduğum düzen ve 
disiplinime katkısı çok büyük” şeklinde ifade 
etti.	

ÖZGE ULUSOY: 
WELTEW 
HOME’UN 
YENI SEZON 
ÇEKIMLERINDE...
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Necati Ufuk TOYDEMİR

Pandemi sürecini genel olarak değer-
lendirebilir misiniz ?

2020 yılının mart ayından bu yana etkilerini 
gittikçe sertleştirerek hissettiren pandemi 
sürecini sakin kalarak, doğru bilgilere ula-
şarak ve insan sağlığının önemi konusunda 
kamu kurumları tarafından alınan tüm ted-
birlere ve uyarılara uyum sağlayarak takip 
ediyoruz. 

Pandeminin ilk göründüğü Mart ayın-
dan bu güne kadar neler yaşadınız?

Bugüne kadar geçen dönemde almış ol-
duğumuz tedbirlerle; sağlıklı bir ortamda 
güvenli alışverişi ön planda tuttuk. Gerek 
bizler alışveriş merkezleri yönetimleri ve 
gerekse kendi alanlarında perakende mar-
kalarının ortak yaklaşımı ile sağlıklı ortam-
larda güvenli alışveriş konusunda hiç de 
küçümsenemeyecek, oldukça kritik iş bir-
liklerini oluşturduk. 

Öncelikle fiziki ve alt yapı koşullarını yeni-
den dizayn ettik. Güvenli yaya giriş bölge-
lerini oluşturduk. Bilgilendirici panolar ile 
toplumun pandemi karşısında bilinçlenme-
sinde rol aldık. Ödün vermeden uygulanan 
maske kullanımı zorunluluğu ile alışveriş 
merkezlerimizde hem sağlıklı ortam oluş-
tururken, bir yandan da maske takılmasının 
toplumda alışkanlık haline gelmesinde rol 
aldığımızı düşünmekteyim.

Sosyal mesafe kurallarını itina ile uygulaya-
rak toplumun bu konuda daha duyarlı ol-
ması yönünde de katkımız olmuştur. Gerek 
bizler alışveriş merkezlerine gerekse de pe-

rakende ortaklarımız belli sayıda ziyaretçinin kabul edilmesi konusunda son derece 
duyarlı davrandı. 

Mart ayında ilk aşamada genel giderler kısmında detaylı çalışmalar yaparak tüm ta-
sarruf tedbirlerini devreye alarak ticari açıdan da önlemlerimizi almaya başladık. Ya-
tırımcılar bu dönemde ciro üretme aşamasında zorlanan kiracılara yapmış olduğu 
kira indirimleri ile sürecin yönetilmesi konusunda ellerini taşın altına koydular. Gerek 
yatırımcı firmalar gerekse de perakende firmaları yedek akçelerini bu dönemde en 
verimli şekilde kullanmaya çalıştılar. Devlet teşvikleri ile de bu süreç bugüne kadar 
mümkün olan en iyi şekilde yönetilmeye çalışıldı. Ancak burada birlik ruhu içerisinde 
elini taşın altına koyan yatırımcıların büyük kısmının ticari kredileri bulunduğunu ve 
bunları ödeme sürecinin devam ettiğini unutmamak gerekiyor.

Kasım ayı sonunda tekrar uygulanan kısıtlamalar hakkındaki görüşleriniz neler-
dir? Bu kısıtlamaların etkileri neler olacaktır ?

Kasım ayının sonunda pandemi sürecinde hastalığa ilişkin verilerde artışlar yaşanın-
ca hiçbir zaman ilk önceliğimiz olma özelliğini kaybetmeyen sağlık konusunda bazı 
kısıtlamalara karar verilmesi de kaçınılmaz bir sonuç olarak karşımıza çıktı. Toplum 
sağlığı konusunda alınan bu tedbirlere de sonuna kadar uyum sağlamaya devam 
edeceğiz. Bu ek tedbirler ile pandeminin kontrol altına alınması konusunda bizler 
de elimizden gelen desteği sağlayacağız. Sağlıklı günlere ulaşmak için bu tedbirlere 
uyum sağlamak son derece kritik önem taşıyor. Ancak sağlımız için gerekli olan bu 
kısıtlamaların sektöre bazı olumsuz etkileri de olacaktır. Özellikle perakende sektörü 
için aralık ayı bizler için en önemli aydır. Aralık ayın için öngörülen ciro beklentilerini 
yeniden revize etmemiz gerekecektir. Bu ciro kaybı ardından mal tedariği ve firmala-
rın ödeme dengelerinde sorunlarla karşılaşılmasına neden olabilecektir. Bu nedenle 
bu konular üzerinde önlemler alınması gerekmektedir.

2021 yılı hakkındaki düşünceleriniz nelerdir?

2021 yılında planlarımız pandeminin seyrine doğru orantılı olarak revizelere uğra-
yarak devam edecektir. Önceliğimiz insan sağlığı olacak ve alışveriş merkezlerimizin 
sağlıklı ortamlarda güvenli alışveriş noktaları olmaya devam edecektir. Perakendeci 
iş ortaklarımızla birlikte daha fazla ciro üretebilmek için daha fazla iş birlikleri oluş-
turmaya başlanacaktır.

 2021 yılında sağlıklı günlere ulaşmayı dileyerek, tüm sektör olarak istihdam yarat-
maya devam ederek, tüketicinin güvenerek alışveriş yapacağı, ticari faaliyetlerimizin 
devam edeceği bir yıl olmasını bekliyorum 

TOYDEMİR: SAĞLIKLI ORTAMDA GÜVENLİ ALIŞVERİŞ 

Alışveriş merkezi yönetiminde sektörün tecrübeli isimlerinden Necati Ufuk Toy-
demir ile Alışveriş merkezleri ve Pandemi üzerine bir söyleşi gerçekleştirdik.
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TAYLOR SWIFT’IN DOKUZUNCU STÜDYO ALBÜMÜ 
“EVERMORE” ÇIKTI!

Taylor Swift’in son albümü “folklore”un devamı niteliğini taşıyan dokuzuncu stüdyo albümü “evermore” şimdi dijital platformlarda.
15 şarkılık bu muhteşem albümü satın almak ve dinlemek için:

https://UMGTurkey.lnk.to/taylor-swift-evermore

Dünyaca ünlü sanatçı sosyal medya hesapları üzerinden yeni albümünü duyurdu ve hislerini şu sözlerle dile getirdi: “9.stüdyo albümüm ve 
folklore’un kız kardeşi diyebileceğim bu kayıtlarin bugün yayımlandığını söylemekten mutluluk duyuyorum. Adı evermore.”

Albümden ‘willow’ şarkısı için çekilen müzik videosunu izlemek için: 

https://UMGTurkey.lnk.to/taylor-swift-willow-video

“evermore” şarkı listesi:
01. willow
02. champagne problems
03. gold rush 
04. ‘tis the damn season
05. tolerate it
06. no body, no crime (feat. Haim)
07. Happiness
08. dorothea 
09. coney island (feat. The National)
10. İvy
11. cowboy like me
12. long story short
13. Marjorie
14. Closure
15. evermore (feat. Bon Iver)
Fiziksel deluxe için bonus parçalar:
01. right where you left me
02. it’s time to go
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Engin Yıldırım

AVM’LERDE HEDEF KİTLEYE ÖZEL PAZARLAMA PLANI

TAYLOR SWIFT’IN DOKUZUNCU STÜDYO ALBÜMÜ 
“EVERMORE” ÇIKTI!

Bir AVM'nin pazarlama aktivitelerinin bütü-
nünün tablo gibi zihinde canlandırılmış ol-
ması lazım. Tabloda yer alan tüm pazarlama 
çalışmaları, o tablonun ressam tarafından 
fırça ile boyanan bir resmin renkleri, figürleri 
gibidir. Bu nedenle tablonun bütününü boza-
cak fırça darbeleri atılmamalıdır. Her aktivite 
ziyaretçilerin tamamını ilgilendirmeyebilir. 
Tablonun bütününü unutmadan hedef kitle-
ye özel nokta atışları yapılmalıdır.

Alışveriş Merkezlerinde ‘iletişim stratejisi-
ni’ 3 başlık altında toplayabiliriz:

1) Lansman (açılış ) öncesi
2) Lansman (açılış)
3) Lansman Sonrası ( açılış) sonrası. 

1) Lansman öncesi aktivitelerde amaç: 

Hedef kitle (halk) ile bağlantı kurmak. Açılışa 
kadar bilinirlilik yaratmak. Açılış ve AVM ile 
ilgili ‘merak’  uyandırmak.

2) Lansman ile hedeflenen amaç: 

Alışveriş Merkezinin açılışını ‘yılın olayı’ ha-
line getirmek ve AVM’nin kapılarını hizmete 
açtığını hedef kitleye ilan etmek. Açılış tö-
renini bir şölen havasına sokarak, halkın ve 
medyanın ilgi duyabileceği bir organizasyon 
yapmak.

3) Lansman sonrası ile hedeflenen amaç: 

Alışveriş merkezinin müşteri sayısını ve buna 
paralel olarak cirosunu artırmak; AVM’nin 
markalaşmasını sağlamak, dolayısıyla mülkün 
değerini artırmaktır.

Pazarlama planınızı hedeflediğiniz kitleye 
göre hazırlamalısınız. Bunun içinde öncelik-
le hedef kitlenizi tanımalısınız. Belirli peri-

yotlarda pazar araştırmaları yaptırmalısınız. 
Pazar araştırmaları ve AVM yönetim dene-
yimlerinize dayanarak yıllık reklam, halkla iliş-
kiler faaliyetlerinizi, kampanya ve promosyon 
planlarınızı hazırlamalısınız. Tabi bu planların 
sektördeki gelişmeler ve rekabet  ortamına 
göre zaman zaman revize edilmesinde fayda 
var.

Unutulmamalıdır ki farklı şehirlerde, hatta 
aynı şehir içinde bir alışveriş merkezinde ba-
şarılı olan aktivite, başka bir alışveriş merke-
zinde aynı başarıyı yakalayamayabilir. Buna 
bir örnek vermek gerekirse geçmişte AVM 
Genel Müdürlüğünü yaptığım bir merkezde 
imza günleri çok rağbet görürken, genel mü-
dürlüğünü yaptığım farklı lokasyon ve kon-
septteki bir AVM’de ise aynı ilgiyi görmemişti.

Sayıları her geçen gün artan alışveriş merkez-
lerinde birbirinin benzeri çekiliş kampanyaları, 
yarışmalar, aktiviteler vb. pazarlama çalışma-
ları organize edilmektedir. Bir süre sonra ben-
zer aktivitelerin tüketici açısından fazla dikkat 
çekiciliği kalmayabiliyor. Müşterinin nabzını 
tutarak, hedef kitleye özel yeni projeler üret-
mek, farklı olmak, ilklere imza atmak, akılda 
kalıcı olmak yolunu tercih etmeliler. Bunlar her 
zaman büyük bütçe gerektirmez. Ya da daha 
önce birçok kez yapılmış olan, klasikleşmiş ak-
tivitelere, kampanyalara biraz farklılık katarak 
dikkat çekici, etkileyici sonuçlar elde edilebilir. 
Mesela geçmişte genel müdürlüğünü yaptığım 
bir AVM’de çekiliş kampanyası ile ‘En Tepede-
kilerin’ seçildiği bir yarışmayı birleştirdik. Şöyle 
ki, klasik çekiliş kampanyasında olduğu gibi 
alışveriş merkezi içindeki mağazalardan belir-
li rakamın üzerinde alışveriş yapan müşteriler 
kampanya masasına fişleri ile gittiler. Fişini/ 
faturasını kampanya görevlisine gösterdikle-
rinde kendilerine aynı zamanda kampanya çe-
kiliş kuponu olan  ‘En Tepedekilerin’ seçileceği 
anket formu verildi.  Ziyaretçiler bu anket for-
mundaki ‘ Müzik ( Türk sanat Müziği, Türk Halk 
Müziği, Pop Müzik…),  TV, Gazete, Tiyatro, Si-
nema, Modacı, Model, Spor, Radyo, Dizi Film…
vs.’ kategorilerinde oylama yaptılar. Oylamaya 
katılan iki talihliye de çekilişle otomobil verdik. 
Ziyaretçilerin oylaması sonucunda seçilenler 
için ise seçkin davetli topluluğu önünde Oscar 
törenleri benzeri bir gece düzenleyerek ödülle-
ri verildi. Klasik çalışmalardan ‘farklı’ bir organi-
zasyon doğdu ve bu organizasyon yeni açılan 
o alışveriş merkezinin adının duyulmasında çok 
önemli rol oynadı.

Bir AVM’nin pazarlama aktivitelerinin bütünü-
nün tablo gibi zihinde canlandırılmış olması 
lazım. Tabloda yer alan tüm pazarlama çalış-
maları, o tablonun ressam tarafından fırça ile 
boyanan bir resmin renkleri, figürleri gibidir. Bu 
nedenle tablonun bütününü bozacak fırça dar-
beleri atılmamalıdır. Her aktivite ziyaretçilerin 
tamamını ilgilendirmeyebilir. Tablonun bütü-
nünü unutmadan hedef kitleye özel nokta atış-

ları yapılmalıdır. Yıl boyunca sabırla planlanan 
tablonun (pazarlama planının) ortaya çıkması 
için ressamın fırçasıyla renkleri ( pazarlama ak-
tivitelerini hayata geçirmeye) tabloya aktardığı 
gibi pazarlama planımıza devam etmeliyiz.

Her organizasyondan hemen sonuç alınama-
yabilir. Ya da o organizasyon devam ederken 
ziyaretçilerin o aktiveyi izlemesi nedeniyle 
alışveriş durma noktasına gelebilir. Ancak 
bu organizasyon o AVM’nin marka olması, o 
AVM’de yer alan markaların tanınması, ba-
sında yer alarak gündemde kalması, müşteri 
sirkülasyonunu artırması ve dolayısıyla ciroları 
artırması ile zaman içerisinde mutlaka fayda 
sağlayacaktır.

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

A’dan Z’ye AVM Yönetimi&Kiralamasına dair 3 
kitap yazmış olmamın ve şimdiye kadar sektö-
rel çok sayıda köşe yazısı yazmamın ana sebe-
bi özellikle yeni yetişen yöneticilerle, yönetici 
adaylarıyla bilgi ve tecrübelerimi paylaşmaktır. 

24 yıllık kariyerimde farklı konseptlerde, fark-
lı lokasyonlarda (İstanbul, Anadolu ve yurt 
dışı) yerli veya yabancı yatırımcılarla çalıştım. 
Tüm bu AVM projelerinde ‘lokasyonun be-
lirlenmesinden, konseptin geliştirilmesine; 
İnşaat aşamasından, kiralamaya; Ekibin oluş-
turulmasından AVM’nin açılışına; AVM’nin 
Yönetiminden Pazarlamaya; Renovasyondan 
yeniden kiralamaya’ kadar tüm aşamalarında 
bulunan bir yönetici olarak yaptığımız her 
işte ‘hedef kitleyı tanımanın’ ne kadar önem-
li olduğunu defalarca gördüm ve bu yazıyla 
da vurgulama gereğini hissettim. Tabi hedef 
kitleyi tanımak kadar doğru tanımlamakta 
önemli. Bu yazımızda ve genelde ‘hedef kit-
le’ derken kastımız ‘halk/ziyaretçilerdir’ ama 
bazı spesifik konularda hedef kitle ‘peraken-
deciler, çalışanlar vb.’ Olabilmektedir.

Dipnot: Alışveriş Merkezi açıldıktan sonra işin 
esas kısmı başlar. Pazarlama faaliyetlerinin 
hedef kitleye uygun olarak sürekli ve doğru 
pazarlama stratejisi çerçevesinde yapılma-
sı, hizmetlerin aksaksız sürmesi, müşterilere 
azami konforun sağlanması, farklılık oluştu-
rulması, zamanla eskiyen binanın tamirinin 
yapılması ve yeniliklerin takip edilmesi la-
zım...
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K
oronavirüs salgını emlak sektö-
ründe değişimlere yol açtı. Ko-
ronavirüs nedeniyle çoğu şirket 
evden çalışma modeline geçti. 

Bazı şirketler normalleşmenin başla-
masıyla ofislere dönse de birçok şirket 
uzaktan çalışmaya devam ediyor. Bazı 
şirketler ise 'home office' çalışma siste-
mini kalıcı hale getirdi. Bu nedenle artık 
büyük ofislere ihtiyaç duyulmuyor.

Masraflardan kurtuluyorlar

Lüks Gayrimenkul Danışmanı Evrim Kır-
mızıtaş Başaran, “Koronavirüs nedeniyle 
çoğu şirketin evden çalışma modeline 
geçmesiyle gösterişli ofislere talepler 
azaldı. Son dönemlerde daha küçük 
mekanlara taşınan şirketlerin sayısı hızla 
artıyor. Böylelikle kira, elektrik, güvenlik 
gibi masraflarını kısan kurumlar, tasarruf 
yapmış oluyor. Evden çalışma modeliyle 
aynı iş verimliliğini sağlayan şirketler bu 
modeli kalıcı hale getirmeyi planlıyor” 
dedi.

GÖSTERIŞLI 
OFISLERINDEN 
TAŞINIYORLAR

Evrim Kırmızıtaş Başaran
Lüks Gayrimenkul Danışmanı 
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Gonca Tekeli
Avukat

2020 hepimiz için unutulmaz bir yıl oldu. 
Tarihin altın sayfalarına geçecek türden 
hem de. Tüm dünya açısından el birliği ile 
verilen salgınla savaşımız tahminlerimizden 
öte şeyleri değiştirdi. Yine aynı zamanda 
hep birlikte ne kadar çabuk bir şekilde bu 
değişime ayak uydurabildiğimizi de dene-
yimlemiş olduk. 

Hayatımızın tam ortasına yerleşen sanal 
eğitimler, toplantılar, platformlar… İnanıl-
maz bir dijital çeşitlilik! O kadar çabuk bir 
hızla yerini aldı ki, belki de zaten yeri belli 
idi ama zamanının gelmesi gerekliydi hissini 
uyandırdı kimi zaman bizde. 

Her şey kendi alternatifini ya da kolaylaştırı-
cısını sunmaya başladı. Bu yazıyı yazmadan 
hemen önce sanal AVM haberlerini okuduk 
mesela. 2020 yılında yaşanan sıkıntılar ne-
deniyle mağazalara kira destekleri vermek 
zorunda kalan, yılın büyük bölümünde tü-
ketici ile buluşamayan bu sebeple de yılı 
yüzde 40'lık bir gelir daralmasıyla kapatan 
AVMler, sanal AVM girişimini hızla hayata 
geçirmek için yazılımlar üzerinde çalışmaya 
başladı bile. Yani artık her AVM kendi e-ti-
caret sitesini, sanal AVM'sini kurarak tüketi-
ci ile buluşmaya çalışacak. 

Yapay zekâ teknolojisindeki gelişmelerin 
mesleklere yansıması ve bu hızlı gelişme-
lerin beraberinde bir o kadar hızlı yasal 
düzenlemeleri de getirmesi beklenen bir 
sonuç olmakla birlikte, en az etkileneceği-
ni düşündüğümüz hukuk yaşantısı aslında 
2020 yılında en köklü değişime uğrayan 
alanlardan biri oldu. 

Hukuk endüstrisindeki yapay zeka tekno-
lojileri çok eskilere dayanmasa da yavaş 
adımlarla ciddi sonuçlar üretmeye başla-

mıştı. Stanford Üniversitesi’nde bir öğren-
ci geliştirdiği “dünyanın ilk robot avukatı” 
sonrasında bir IOS uygulamasına dönüştü 
ve çeşitli konularda hukuksal destek veriyor. 
İngiltere’de geliştirilen robot yargıç, Avru-
pa İnsan Hakları Mahkemesi'nde görülen 
davaların hükümlerini %79 oranda doğru 
tahmin etti. Dijital dönüşümün öncüsü Es-
tonya’da ise düşük bedelli uyuşmazlıklarda 
kullanılmak üzere bir robot yargıç kullanıl-
ması üzerine çalışmalar yapılıyor.  

Ülkemizde ise her ne kadar UYAP ulusal bi-
lişim sistemine geçilerek çok büyük bir tek-
nolojik adım atılmışsa da dijital dönüşüm 
miladını 2020’den almak kanımca yanlış ol-
maz. Neden mi? Sessiz sedasız bir şekilde 
hayatımıza giren e-Duruşma sayesinde… 

Türk Hukuk Dünyası’nda 15 Eylül 2020’de 
e-Duruşma dönemi başladı! Yazılımı ve 
geliştirmesi T.C. Adalet Bakanlığı Bilgi İş-
lem Genel Müdürlüğü personeli tarafından 
yapılan e-Duruşma sistemi ile avukatların 
mahkemelere elektronik imza yöntemiyle 
kimlik doğrulaması yapılarak her yerden 
bilgisayar, tablet, cep telefonu gibi akıllı ci-
hazlardan bağlanması mümkün hale gelmiş 
oldu.

Projenin başlangıcında e-Duruşma için yıl 
sonu hedefi 200 mahkemede uygulamaya 

geçmekti. 4 Aralık 2020’de 28 Büyükşehirde 
uygulamaya geçildi ve 22 Aralık 2020 itiba-
riyle 30 ilde, 329 mahkemede e-duruşma 
uygulanabilir hale geldi. Hızlı bir şekilde de 
tüm mahkemelerde uygulamaya geçilmesi 
yönünde adımlar atılıyor.

Evet, hiç olmaz denilen, altyapısı sağlana-
maz sanılan, avukatların yegane karargahı 
olan, herkesin aynı anda 3 ayrı yerde yetiş-
meye çalıştığı duruşmalar 2020 ile birlikte 
sanal hayatın bir parçası oldu. O heybetli, 
kalabalık, bol koşuşturmacalı adalet saray-
ları zaten salgın nedeniyle nisbeten eski ih-
tişamlı günlerini özlemekte iken, mahkeme 
ve icra dairelerinin kalemleri hiç kimseyi ka-
pıdan içeri sokmazken, görünen o ki 2021 
yılının gelişi ile adliyeler daha ziyade e-Du-
ruşma trafiğini yönetmeye çalışıyor olacak-
lar.

Umarım tüm bu gelişmeler heyecan verici 
ve yaşantımızı kolaylaştırıcı olduğu kadar 
risksiz, koruyucu ve güven verici şekilde 
ilerlemeye devam eder. Zira yapay zekanın 
hukuksal düzlemdeki yansımalarının karar 
verici taraftan ziyade ikincil derecede kalıp 
mesleğin kolaylaştırıcısı rolünü üstlenmesi 
son derece önemli. Gelişen teknolojilerin 
2021 yılında hukuk hayatına bu anlamda 
pozitif katkılar sağlaması dileğiyle iyi bir dö-
nüşüm yılı olsun… 

HUKUKTA DİJİTAL MİLAT: 
e-DURUŞMA
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ESET YILIN EN KÖTÜ PAROLALARINA DIKKAT ÇEKIYOR 2020’NIN EN YAYGIN 
KULLANILAN PAROLASI:  

123456
Parolalar, siber güvenlikteki en temel 
korunma önlemlerinin başında geliyor. 
Ancak bilgisayar, tablet ve telefon kul-
lanıcılarının bu konudaki karnesi ne ya-
zık ki iyileşme göstermiyor. Daha önceki 
yıllarda olduğu gibi 2020’de de yine en 
çok kullanılan parola “123456” sayı dizi-
ni oldu. Siber güvenlik kuruluşu ESET, en 
yaygın parolaları aktardı, daha güçlü pa-
rolalar için öneriler paylaştı. 

En sık kullanılan parolalarla ilgili yıllık 
özetlere bakıldığında çoğunlukla güvenli-
ğin değil, kolaylığın ön planda tutulduğu 
hemen dikkat çekiyor. Ancak bu durum 
dijital hesapların ve verilerin çalınma teh-
likesiyle karşı karşıya bırakılmasını bera-
berinde getiriyor. 

Parola yönetim hizmetleri sunan Nord-
pass’ın global düzeyde gerçekleştirdiği 
araştırması da bu durumu doğruluyor. 
Siber güvenlik kuruluşu ESET’in paylaştığı 
bilgiye göre Nordpass, 2020 yılında inter-
nette en yaygın olarak kulanılan 200 pa-
rolayı açıkladı. Görülen o ki, kolay tahmin 
edilebilir çeşitli sayı kombinasyonları her 
zamanki gibi yine popüler. 

123456 birinci sırada 

En kötü on paroladan yedisi çeşitli sayı kom-
binasyonlarından oluşuyor. “123456” birinci 
sırada, “123456789” ise ikinci sırada yer alı-
yor. “12345678” ise beşinci sırada yer alıyor. 
Üçüncü sırada “picture1” ve dördüncü sıra-
da da “password” kelimeleri geliyor.

Bu parolalar bir saniyeden kısa sürede kı-
rılabilir

Basit parolaların oluşturduğu risk ise endi-
şe verici: En yaygın beş parola 4,5 milyon 
kullanıcı tarafından kullanılıyor ve bu da 38 
milyondan fazla veri ihlalini açıklıyor. Ayrıca 
“picture1” dışındaki tüm bu parolalar bir sa-
niyeden kısa bir sürede kırılabilir.

İşte yılın en kötü 10 parolası:

1. 123456
2. 123456789
3. picture1
4. password
5. 12345678
6. 111111
7. 123123
8. 12345
9. 1234567890
10. senha (Portekizce’de parola anlamına 
geliyor)

Benim parolam da listede! Ne yapma-
lıyım?

Listede yer alanlardan biri de sizin pa-
rolanız ise, hesaplarınızı güvende tutmak 
için derhal değiştirmelisiniz. Ayrı ayrı 
tüm online hesaplarınız için benzeri ol-
mayan bir metin dizisi belirleyin; doğru 
oluşturursanız parolanızı kırmak oldukça 
zor hale gelir. Bunu yaparken geçmişte 
kullandığınız parolaları tekrar kullan-
maktan kaçının. 

Parola yöneticileri, kolaylık ve güven 
sunar

Parola sorunu için pratik ve tutarlı bir çö-
züm arıyorsanız, parola yöneticisi işinize 
yarayabilir. Çoğu saygın güvenlik ürünü-
nün parola yönetimi konusunda önerileri 
bulunuyor. Örneğin ESET Smart Security 
Premium güvenlik yazılımında yer alan 
parola yöneticisi (password manager), 
tek bir şifreyle tüm hesaplarınıza güven-
le ulaşmanızı sağlıyor. Ayrıca mümkün 
olan tüm hizmetlerde çok faktörlü kimlik 
doğrulamasını  etkinleştirmelisiniz. Bu 
şekilde, kullanıcı bilgileri yanlış kişiler 
tarafından ele geçirilse bile, hesaba giriş 
yapmaları imkanlı olmayacaktır. 
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Suna Dumankaya
Bitki Bilim ve Güzellik Uzmanı

SUNA DUMANKAYA’DAN DOĞAL TARİFLER

Kışın Cilt Isı Kaybederken Cildi Isıtan Krem (Hassas ciltler için uygun değildir)

Malzemeler

6 dilim taze zencefil
1 kahve fincanı çiçekyağı
2 çorba kaşığı kakao yağı

Hazırlanışı ve kullanışı

Kakao yağını benmari usulü eritin. Rendelenmiş zencefil ve çiçek yağını ekleyin. Zencefil yağla özleşinceye kadar kısık ateşte yaklaşık 
30 dakika demlenmeye bırakın. Sonra süzüp krem kutusuna koyun. İsteğe göre 3 damla şeftali yağı koyabilirsiniz.

Bu krem soğuk yerde saklayarak en fazla 1 ay kullanın. Sert iklimlerde yaşayanlar kayak yapanlar için ideal ısıtıcı krem.
 

Bağışıklık Sistemini Güçlendirmek İçin

1 kg bal ve 125 gr arısütünü karıştırın. Kahvaltıdan yarım 
saat önce bir tatlı kaşığı her gün düzenli olarak tüketin. Hi-
poglisemi ve şeker hastalığı olanlar tok karnına yemeli. Tah-
ta kaşık kullanın. Buzdolabında muhafaza edin.
 

Soğuktan Çatlayan Ellere

Malzemeler

1 tatlı kaşığı parafin
1 tatlı kaşığı kakao
1 kahve fincanı vazelin
Yarım kahve fincanı zeytinyağı
1 tatlı kaşığı yasemin yağı

Hazırlanışı ve kullanışı

Parafin ve kakaoyu kısık ateşte benmari usulü 
eritip yağları ekleyin. Hazırladığınız karışımı bir kutuya 
koyun. Serin yerde muhafaza ederek kullanın.
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Moda tasarımcısı Victoria Beckham ile Re-
ebok, hem sokak modasına hem de spor 
salonlarına damgasını vuracak olan Drop 
Four isimli ortaklaşa bir koleksiyona imza 
attı. Drop Four koleksiyonu, bir yandan Vic-
toria'nın stil vizyonunu, spor giyim sevgisini 
ve spor salonunda geçirdiği saatleri yansı-
tırken, diğer yandan Reebok teknolojisi ve 
inovasyonuyla birleşiyor ve ortaya spor sa-
lonundan sokağa, okuldan seyahate ve çok 
daha fazlasına uygun yüksek performanslı 
ürünler çıkıyor.

Victoria Beckham konuyla ilgili olarak; "Re-
ebok x Victoria Beckham koleksiyonu, bana 
kendinden emin hissettiren, üzerine çok 
fazla düşünmek zorunda kalmadan zevk-
le kullanacağım ürünlerden oluşuyor. Spor 
salonunda gerçek performans sağlayan, 
yaşamımın farklı alanlarına uyum sağlayıp 
benimle birlikte hareket edecek biçimde 
dikkat ve titizlikle tasarlanmış parçalar Drop 
Four koleksiyonunun temelini olışturuyor” 
diye konuştu. 

Koleksiyonun vurgu renkleri, scarlet kır-
mızısı ve şarap renginden oluşurken, deve 
tüyü ve kaymaktaşı renkleri, derin bir do-
kunuş sunuyor. Paletin tamamlayıcı renkleri 
ise klasik siyah ve bununla yüksek karşıtlık 
oluşturan sarı logo oluyor. Cesur silüet-
ler sezonun genel tarzını belirlerken, Drop 
Four'da her ikisi de lüks mat yüzeylere sa-
hip pencere detaylı ve logolu crop top ve 
logolu 7/8 tayt ile keskin, ancak ince marka 
dokunuşları ve beden bilinci daha yüksek 
tarzlar öne çıkıyor. Dikişsiz crop top ve di-
kişsiz tayt, vücut hatlarını vurgulayan şekli 
ve performans düzeyinde sağladığı konfor 
ile Victoria'nın kişisel favori parçaları olur-
ken, antrenman kalitesinin düşmemesi için 
koleksiyonun her unsuru tek parçadan olu-
şuyor. Drop Four, nostaljik parçaların detay-
larını çağrıştıran yeni dokulu kumaşlarla çok 
geniş ürün çeşitliliği sunuyor.

Victoria'nın internet topluluğundan esinle-
nen Japon havlu kumaş, degaje yaka kazak 
geri dönerken, Seyahat hoodie'si ve taytı, 
daha çeşitli yaşam tarzlarına hitap edecek 
biçimde daha rahat ve gündelik bir hisle 

güncellendi. Doğa sporlarından ilham alan 
koleksiyonda şişme mont da yer alıyor. Kısa 
ve termal şişme mont, yünkarışımlı boyun-
luk, eldiven ve bere, antrenmanınızı açık 
alana taşımanız için mükemmel bir kombi-
nasyonu sunuyor. 

Aksesuarlar arasında, Victoria'nın favori 
parçalarından kullanışlı ve çok amaçlı bir 
tote çanta ,sırt çantası ve yeni mini çanta 
yer alıyor. Ayakkabıda odak noktası, cesur 
bir kırmızı, beyaz ve mavi ile geçmişten il-
ham alan alçı ve bronz içeren farklı renk 
kombinasyonlarıyla sunulan Rapide üze-
rinde. Önceki koleksiyonlarda olduğu gibi 
Rapide, siyah veya beyaz deri ve giysilere 
uygun kırmızı örgü kumaştan oluşan Bolton 
ve basketboldan esinlenen Dual Court mo-
dellerinin tamamlayıcısı olarak arşivin gün-
cellenmiş ürünlerine yeniden ışık tutuyor.

Reebok x Victoria Beckham iş birliğiyle ge-
liştirilen Drop Four, Türkiye’de 3 Aralık'tan 
itibaren Reebok.com.tr, Vakkorama ve Bey-
men satış noktalarında satışa sunuldu.

#ReebokxVictoriaBeckham

Victoria Beckham Hakkında 

Victoria Beckham, kendi adını verdiği moda 
markasını 2008'de kurdu. O tarihten bu 
yana modern minimalizmin sesi olan marka, 
çok yönlülüğü, ince zevk algısı ve kadınla-
rın gardroplarına yaşamlarının her alanında 
kullanabilecekleri giysileri zahmetsizce sağ-
lama yaklaşımıyla takdir topladı. Victoria'nın 
Londra'daki tasarım atölyesinde geliştirilen 
koleksiyon, ilk kez bir dizi dar kesim elbi-
seyle piyasaya çıkmasının ardından iki hazır 
giyim, ayakkabı ve aksesuar ürün grubunun 
yanı sıra, fitness ve yaşam markası Reebok 
ile uzun süreli bir ortaklık kurdu. Her kolek-
siyon, cesur, rahat ve rafine dokunuşlar ta-
şırken, en ince işçilik ve malzemeleri içeriyor 
ve Victoria'nın kendi kişisel tarzının dünya 
genelinde markanın kendine özgü, lüks 
ürünlerine güvenen kadınların beklenti ve 
ihtiyaçlarına uyarlanmasını yansıtıyor. 2019 
yılında ise dünyanın her yerindeki dinamik 
bireyler için temiz formüller ve yüksek per-
formanslı çözümler içeren Victoria Beckham 

Beauty kuruldu. Londra ve New York ofisleri, 
Mayfair'de bulunan amiral gemisi mağazası 
ve Hong Kong mağazasıyla marka, İngiltere 
Moda Ödüllerinde En İyi Tasarımcı Marka-
sı ve Yılın markası ödüllerini içeren çeşitli 
sektör ödüllerinin yanı sıra eleştirmenlerin 
takdirini kazandı. Victoria Beckham ürünleri, 
victoriabeckham.com web sitesinin yanı sıra 
dünya genelinde 450 mağaza ve 50 ülkede 
satılmaktadır.
 
Reebok Hakkında

Boston, MA, ABD merkezli Reebok Interna-
tional Ltd., spor ve yaşam tarzı ayakkabıları, 
giyim ürünleri ve ekipmanları alanında dün-
ya çapında lider bir tasarımcı, pazarlamacı 
ve distribütördür. Amerikan stili bir dünya 
markası olan Reebok, spor malzemeleri 
sektöründe zengin ve güçlü mirasıyla öncü 
konumdadır. Reebok, insanların potansi-
yellerini gerçekleştirebilmeleri için hareketi 
destekleyen ürünler, teknolojiler ve prog-
ramlar geliştiren bir markadır. Fonksiyonel 
antrenmanlardan, koşu ve dövüş egzersiz-
leri, yürüyüş, dans, aerobik veya yogaya; 
Reebok nerede ve nasıl olursa olsun, spor-
la ilgilenen tüm tüketicilerle bir bağ kurar. 
Reebok Classics, markanın fitness mirasını 
güçlendirir ve spor yaşam tarzı pazarındaki 
köklerini temsil eder.

REEBOK x VICTORIA 
BECKHAM’IN YENİ 
KOLEKSİYONUYLA 

TANIŞIN: 
"DROP FOUR"
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Fatma FİDAN
Uzm.Diyetisyen

        DOYMAYAN MİDEMİZİN KİLİDİ ELİMİZDE

Tüm dünyayı etkisi altına alan corona virü-
sü (Covit – 19) nedeniyle kaygı düzeyimizin 
yükselmesi, belirsizlik ve evde olma gereklili-
ği gibi nedenlerle çoğumuz daha yemekten 
yeni kalktığımız halde, kendimizi yine mut-
fakta bulabiliyoruz. Daha önce zaman zaman 
bizi vuran ‘açlık atakları' bugünlerde sıklığını 
ve şiddetini arttırmış görünüyor.

Açlık ataklarının şu dönemde en sık görülen 
nedeninin corona virüsünün yol açtığı etken-
ler nedeniyle ‘'duygusal açlık'' tır. 

Duygusal açık; stres, kaygı, öfke, yalnızlık gibi 
olumsuz duygularla başa çıkmak için yiye-
cekleri kullanma durumudur

Duygusal açlık; bir anda gelen yeme isteği, 
belirli besinlere karşı aşırı düşkünlük, tok ol-
duğu halde sürekli yeme isteği, anında doy-
mak istemek gibi belirtileri olabilir. Bu durum 
tamamen olumsuz duygulardan kaynaklıdır 
ve sonrasında suçluluk oluşturabilir. Kişi ken-
dini boşlukta hissettiği veya olumsuz duy-
gular hissettiği zaman çılgınlar gibi yemek 
yiyebilir. Özellikle de karbonhidratlı besinleri 
tercih eder. Bunlar genellikle fast food, çiko-
lata gibi glikoz içeren besinler olur. Çünkü 
glikoz, beynimizin besinidir. Glikozlu yiye-
cekler tükettiğimiz zaman vücudumuz insü-
lin hormonu salgılar ve beyin de böylece dış 
uyaranlara karşı o kadar iyi odaklanır. Böyle-
ce kişi içinde bulunduğu olumsuz duygular-
dan dışarıya odaklanarak uzaklaşmayı seçer. 
Bu anlık bir aldatma ve hissedilen duyguları 
çözmek yerine geçici aldatmaca oluşturan 
beslenme düzeni bozulduğu için aşırı hızlı 
kilo alma, alınan kiloları geri vermeme gibi 
sonuçlar oluşturur.

Corona virüs stresi, stres açlığı tetikliyor.

Stres anında vücudun savunma sistemi dev-

reye girer ve böbreküstü bezlerimiz adre-
nalin hormonu salgılar, adrenalinin etkisiyle 
alarm durumuna geçen beyin kendini tehli-
kede algılayarak ‘’savaş ya da kaç’’ komutu-
nu verir ve birtakım önlemler alır.

Böylece kendini olası tehlikelere karşı korur. 
Tehlike algısı devam ettiğinde yani beyin 
sürekli tetikte olduğunda ise vücut kortizol 
hormonu üretmeye başlar. 

Stres hormonu olan kortizol, duygusal yön-
den çöküntü durumunda daha çok salgılanır.

Kortizol seviyesinin artmasıyla kan şekeri 
ihtiyacı da artar ve iştah artışı görülür. Bey-
nin asıl amacı hayatta kalmaktır; bunun için 
yeterli enerjiyi sağlamalı ve vücudu koruma-
lıdır. Bu güdüyle hareket eden beyin, kişiyi 
daha fazla yemeye iter. Böylece insan oto-
matik olarak karbonhidrat, yağ ve şeker içe-
rikli besinlere yönelir. Bunun yanında meta-
bolizmayı yavaşlatarak normalden daha fazla 
kalori alımına sebep olur.

Alışkanlıkları değiştirmenin en iyi yolu farkın-
dalıktır. Duyularınızı kontrol altına alın. Han-
gi duygusal durum sizi hangi yiyeceği yeme 
davranışına ittiğin belirseniz duygularınızı 
kontrol etmeniz daha kolay olabilir.

Duygusal açlığa iyi gelen besinler

 2019 yılında Manchester Üniversitesi tara-
fından yapılan bir araştırma, yağ tüketimini 
azaltan, kilo kaybına yardımcı olan ve besin 
oranı yüksek bir beslenme programının de 
depresif semptomlara karşı ruhsal sağlığa 
olumlu etkileri olduğuna dikkat çekti. Üni-
versitenin araştırma bölüm başkanı Joseph 
Firth günlük hayatınızda yapacağınız basit 
değişliklerle etkili bir sonuç elde edilebile-
ceğini dile getiriyor: "Fast food ile rafine şe-
ker tüketimini sınırlandırırken öğünlerinizin 
besin oranı yüksek, lif ve sebze ağırlıklı ol-
masına özen gösterin. Böylece, ‘abur cubur’ 
temelli bir diyetin de olumsuz etkilerinden 
kaçınabilirsiniz.”

Yumurta
Serotonin üretimi için gerekli amino asitle-
ri ve esansiyel yağ asitlerini içerir. Yumurta, 
yalnızca protein ve besin değeri bakımından 
zengin olmakla kalmıyor. Araştırmalar, kah-
valtıda yumurta tüketmenin gün boyu kalori 
alımını azalttığını da gösteriyor.

Bitter çikolata
Bitter çikolata: Kandaki seratonin düzeyini 
arttıran bitter çikolata, içerdiği flavonol ile 
nitrik oksit düzeyini arttırır ve kan akşını dü-
zenleyerek damarların rahatlamasını sağar
.
Ceviz
Ceviz, magnezyum yönünden zengin besin-

lerdir. Magnezyum serotonin hormonunun 
salgılanmasını artırır. 

Ceviz bolca tryptophan içerir. Bu özelliğin-
den dolayı da serotonin salgısını artırır ve 
açlık hissini bastırır. Tüketimlerinde kalorile-
rinin yüksek olduğunu unutmamak gerekir. 
Günde 30 gr tüketilmeleri yeterlidir.

Süt ve süt ürünleri
Süt ve süt ürünleri triptofan içermektedir. Bu 
özellikleri ile depresyona karşı etki gösterir-
ler. Süt ve süt ürünlerinden yoğurt ve kefir 
probiyotik özellikleri sayesinde bağırsak-
lardaki yararlı mikroorganizmaların sayısını 
artırır, bağışıklık sistemini güçlendirir ve vü-
cuttaki yağ kütlesinin azalmasına yardımcı 
olarak kilo kontrolünü sağlarlar. Son yapılan 
çalışmalar probiyotiklerin duygusal açıdan 
da önemli değişimlere sahip olduğunu be-
lirtmektedir.

Ispanak
Ispanak fiziksel ve zihinsel sağlığı korunma-
sında önemli olan folik asit açısında iyi bir 
kaynaktır. Folik asit eksikliğinde vücut yeterli 
serotonin üretemez. Ispanak kış ayları için 
harika bir doğal antidepresandır.

Kuru Baklagiller
Mercimek, nohut, kuru fasulye, börülce tryp-
tophandan zengindir. Börülce aynı zamanda 
folik asit bakımından da zengindir. Kuru bak-
lagilller vücutta serotonin salgılanmasında 
önemli bir role sahiptir. Lif içerikleri yüksek,  
aynı zamanda glisemik indeksleri de düşük 
olan kuru baklagiller tokluk hissi sağlar. Ya-
pılan araştırmalara göre, kanda bulunan 
yağların emilmeden vücuttan atılmasını sağ-
lamaktadırlar.

Muz
Muz Tryptophan adı verilen bir tür amino-
asitten zengindir. Tryptophan vücutta sero-
tonin hormonunun salgılanmasında önemli 
role sahiptir. Aynı zamanda potasyum kayna-
ğı olarak bildiğimiz muz, potasyum içeriğin-
den dolayı da stresle savaşır. Meyvelerden 
kivi, ananas,  greyfurt, portakalda serotonin 
üretimini arttıran meyvelerdedir.

Yeşil çay
Yeşil çayda L-theanine isimli aminoasit bulu-
nur. Bu aminoasit beyindeki alfa dalgalarını 
canlandırıyor. Aynı zamanda yeşil çay antiok-
sidan özelliğe sahiptir. Yeşil çay, depresyon 
ve anksiyeteye karşı sizi kuvvetlendirir.

Su
En iyi doğal antidepresanlardan biridir. Yeteri 
kadar su tüketilmemesi dehidratasyon sonu-
cu fiziksel ve zihinsel yorgunluğa neden olur. 
Kendinizi daha az depresif hissetmenize yar-
dımcı olmak için günde en az 10-12 bardak 
su tüketin.
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SİNOZ KOZMETIK 
AKREP DIZISINE 
SPONSOR OLDU

Türkiye’nin yerli kozmetik markası Sİ-
NOZ, yapımcılığını İrfan Şahin’in üstlen-
diği ‘Akrep’ dizisine sponsor oldu. De-
met Akbağ ve Evrim Alasya gibi güçlü 
isimlerin yer aldığı kadrosu ile ilk bölü-
mü yayınlanan diziye, SİNOZ Kozmetik 
sponsor olarak destekliyor.

Demet Akbağ, Evrim Alasya, Bekir Aksoy 
ve Yusuf Çim’in başrolü paylaştığı dizinin 
oyuncu kadrosunda; Aslı Melisa Uzun, Be-
ril Pozam, Taha Baran Özbek, Esila Umut, 
Müge Su Şahin, Ahsen Türkyılmaz ve De-
met Gül gibi isimler yer alıyor. Kadrosun-
da güçlü isimlerin yer aldığı Akrep dizisi-
nin sponsoru ise ürünleri ve başarıları ile 

adından söz ettiren SİNOZ Kozmetik 
oldu. 2008 yılından bu yana Türkiye’nin 
kozmetik sektöründe beğenilen yerli 
markası SİNOZ, ilk bölümü yayınlanan 
Akrep dizisi için sponsorluk anlaşmasını 
imzaladı. 

Yönetmeliğini Gökçen Usta’nın yaptığı 
11 Aralık Cuma günü Star TV'de baş-
layan Türk yapımı aile drama türünde-
ki televizyon dizisi “Akrep”, SİNOZ ile 
anlaşarak sezona güçlü bir sponsor ile 
başlamış oldu. Düşmanını zehirlerken 
kendine de zarar veren ‘Akrep’, geçmi-
şin aynasından bugünün savaşını yaşa-
yan iki kadının hikâyesini konu alıyor.

“Yerli yapımları destekliyoruz”

Akrep dizisi sponsorluğu ile ilgili SİNOZ 
Kozmetik CEO’su Yasin Çörekci, “Yerli 
yapımların günümüzde ne kadar güçlü 
bir etki yarattığını görüyoruz. Daha önce 
İstanbullu Gelin ve Babil dizileri ile ya-
kaladığımız iş birliğinin etkilerini Akrep 
dizisi sayesinde devam ettireceğimizi ve 
markamızın başarılı çalışmalarının bili-
nirliğini arttıracağını düşünüyoruz. Yeni 
dönemde SİNOZ markasını duymayan 
kişilere de etkili yapımlar aracılığıyla 
ulaşmayı hedefliyoruz. Güçlü ekibi ile 
başarılı bir yapım olacağına da inanıyo-
ruz” dedi. 
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Taylan KÜMELİ
Sağlıklı Beslenme ve

Diyet Uzmanı

DEMIRIN EN SAĞLIKLI KAYNAĞI ON BESIN

Size beslenmenizde yeterince demir ala-
madığınız söylendiyse, yalnız değilsiniz. 
Dünya Sağlık Örgütü'ne göre demir ek-
sikliği, dünya genelinde - özellikle ço-
cuklar ve hamile kadınlar arasında - en 
yaygın beslenme eksikliği ve gelişmiş 
ülkelerde yaygın olarak görülen tek be-
sin eksikliğidir. Ve bu büyük bir problem, 
çünkü bu mineral vücudumuzun günlük 
işleyişinde çok önemli roller oynuyor.

Demir, vücut tarafından hemoglobinin, 
daha sonra vücutta oksijen taşıyan kır-
mızı kan hücrelerinde, akciğerlerimizden 
kaslarımıza ve diğer organlarımıza ta-
şınmasına yardımcı olmak için kullanılır. 
Kan hücreleri, vücudun diğer kısımla-
rından akciğerlere karbon dioksit taşın-
masına yardımcı olmak için hemoglobin 
kullanır ve burada vücuttan nefes veririz. 
Ayrıca, vücudun bazı hormonlar ve bağ 
dokusu üretmek için de demire ihtiyacı 
vardır.

Demir, gerçekten eksikliğini yaşamak iste-
meyeceğiniz bir mineraldir. Demir eksikliği 
anemisi (veya sadece anemi) olarak adlandı-
rılan bir durum yeterli demir almamak, kan 
hücrelerinizin dokularınızın ve organlarınızın 
ihtiyaç duyduğu oksijeni vermesini zorlaştırır. 
Dikkat edeceğiniz belirtiler arasında yorgun 
hissetme veya enerji almama, mide rahatsız-
lığı, konsantre olma veya hatırlamada zor-
lanma, vücut sıcaklığınızı düzenli tutmakta 
zorlanma veya kolayca enfeksiyona yakala-
ma veya hastalanma sayılabilir.

Ne kadar demir almalısınız?

19 ila 50 yaş arasındaki kadınlar günde 18 
miligram (mg) demir almalı ve eğer hamile 
iseler 27 mg. (Vücudunuzdaki kan miktarı 
hamile olduğunuzda artar çünkü bebeğini-
zin organlarına ve kendinize oksijen verirsi-
niz; daha fazla demir gerektirir.)

50 yaşın üzerindeki kadınlar daha az demire 
ihtiyaç duyar - günde sadece 8 mg - kadın-
lar adet görmeyi bıraktıktan sonra daha az 
demire ihtiyaç duyarlar. 19 yaş ve üstü er-
keklerin her gün 8 mg demire ihtiyacı vardır. 
Ulusal Sağlık Enstitüleri'nin önerilerine göre, 
çocuklar ve bebeklerin yaşlarına bağlı olarak 
günde 7 ila 15 mg arasında olması gerekir. 
(Not: Çok fazla demir alıyor da olabilirsiniz. 
Gençler ve yetişkinler için günde 45 mg'ı ve 
13 yaş ve altı çocuklar için günde 40 mg'ı 
aşmayın.) İyi haber şu ki, çikolata ve kabak 
çekirdeği, bazı tahıllar ve kırmızı etlere kadar 
birçok yaygın besin, demir bakımından yük-
sek.

İki tür demir vardır: hayvan kaynaklarından 
"hem demir" hem de bitki kaynaklarından 
"hem olmayan" demir.

Hem demir, vücut tarafından bitki bazlı 
hem olmayan demirden daha kolay emilir, 
bu nedenle beslenmenizde her iki besin 
maddesini de almak önemlidir. Yalnızca 
bitki kaynaklarına güveniyorsanız, günde 
neredeyse iki kat daha fazla demir hedef-
lemeniz gerekir.

İhtiyacınız olan tüm mineralleri alma-
nıza yardımcı olabilecek demirden yük-
sek 10 besine göz atalım:

Yumurta, kırmızı Et, karaciğer ve sakatatlar 
Heme Demirinin en önemli kaynaklarıdır.

İstiridye ve midye zengin demir kaynakla-
rıdır.

Nohut vejetaryen dostu demirin güç 
merkezidir.

Kahvaltılık gevreklerde artırılmış demir 
bulunur.

Kabak Çekirdeği küçük olabilir, ama çok 
demir içerir.

Soya fasulyesi çok fazla demir ve diğer 
temel besinlerle doludur.

Siyah Fasulye yine iyi bir demir kaynağı-
dır.

Mercimek, yine çok demir içeren başka 
bir baklagildir.

Susam, yine demir açısından yüksek bir 
tohumdur.

Ispanak (Bonus: Daha Yüksek Bir Demir 
Dozu Almak İçin Pişirin)
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MALL&MOTTO / Sanat Motto

YENİ 
ŞARKISIYLA 
UMUT DOLU 
HAYALLERE 
DAVET EDİYOR!

Şenay Lambaoğlu
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Sanat Motto / MALL&MOTTO 

Müzik dün-
yasındaki başarılı yolculuğuna yeni 

projeleriyle devam eden Şenay Lambaoğlu, 
“Şehrin Orta Yerinde” isimli yepyeni şarkısını mü-

zikseverlerin beğenisine sundu.

Son dönemdeki üretkenliği ile dikkatleri üzerine çeken sanatçı 
Şenay Lambaoğlu, Şehrin Orta Yerinde şarkısı ile iç ısıtacak bir ça-

lışma ortaya koyarak, sevenlerini umut dolu hayallere davet ediyor.

Sözleri kendisine ait olan şarkının müzik ve düzenlemesinde Hakan 
Kurşun ile ortak çalışma yürüten Şenay Lambaoğlu’nun klip yönetmen-
liğini ise Erbay Aras üstleniyor.

Şarkısındaki duyguları İstanbul’un çeşitli cadde ve sokaklarındaki görün-
tülerle birleştiren Şenay Lambaoğlu, klibinde etkileyici bir performans 
sunuyor.

Şarkıdaki vokalleri enstrümanların derinliğiyle harmanlayan Şenay 
Lambaoğlu, hafızalara kazınacak bir uyum yaratıyor.

Şenay Lambaoğlu’nun Hakan Kurşun ile bu yıl içinde ger-
çekleştirdiği müzikal ortaklığın üçüncü şarkısı “Şeh-

rin Orta Yerinde”, Ada Müzik etiketi ile tüm 
dijital platformlarda yayında!
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MALL&MOTTO / Haberler
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 Haberler / MALL&MOTTO

Çok fazla kişi vardı. Birbirlerini 
tanımaları istenmiyordu… 
Malikanenin içerisinde de eşi ile 
kalmadı...

Bahçede  bulunan küçük 
müştemilatta dört gece 
geçirdiler... Malikaneye giderken 
yol üstünde eşyalarını görevliye 
bıraktılar.
Kendilerine bir de kod isim m 
verilmişti. Ve orada ilk kez şunu 
duydu: “Dayının akrabaları geldi, 
haber verin!”

KİM BU DAYI?
 
O gün ilk defa sabah beş civarında 
uyanır... Heyecanlıdır... Elindeki 
mektubu kriminal şubeye 
götürecek ve “kim” olduğuna 
ulaşacaktır... Eşini öper, 
çocuklarına sarılır ve... Hayal 
kırıklığı yaşar...
Çünkü parmak izi tespit 
edilememiştir... Bir dostu pasaport 
şubeye gitmesini söyler ve gider...
Artık ilk parmak izi tespit 
edilmiştir!
Türkiye’nin tarihi yeniden 
yazılacaktır...

KİM BU HAYALET?
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MALL&MOTTO / Haberler

Sağlık & Motto

Katkılarıyla...



71

Prof. Dr. Serdar Turhal
Medikal Onkoloji Uzmanı 

D VITAMINI ILERI EVRE KANSER OLUŞUM RISKINI AZALTIYOR MU? 
Araştırmalara göre D vitamini ileri evre kanser oluşum riskini azaltıyor. Araştırmanın 
sonucuna göre D vitamininin genel olarak ileri evre kanser oluşum riskini yüzde 17 
azalttığını belirten Anadolu Sağlık Merkezi Medikal Onkoloji Uzmanı Prof. Dr. Serdar 
Turhal, “Araştırıcılar vücut kitle endeksi normal olan, yani kilolu olmayan sağlıklı bi-
reylere baktıkları zaman bu risk azalmasının yüzde 38 mertebesinde olduğunu gör-
düler ve vücut kitle endeksinin, yani kilolu olup olmamanın da D vitamininin kanser 
riskini azaltmasında bir katkısı olacağını rapor ettiler”  açıklamasında bulundu.

Başlangıçta 2018 yılında yapılan D vitamini 
ve Omega 3’ün kanser hastalığının sıklığını 
azaltmasını sorgulayan çalışmada kanserin 
oluşumuna herhangi bir katkısı olmadığının 
gösterildiğini ancak D vitamininin kansere 
bağlı ölümlerde sınırda bir katkısı olabilece-
ğinin düşünüldüğünü vurgulayan Anadolu 
Sağlık Merkezi Medikal Onkoloji Uzmanı 
Prof. Dr. Serdar Turhal, “Şimdi bu VITAL 
çalışmasının ikincil takip analizi yapıldı. Bu 
çalışmada araştırıcılar D vitamini alınmasıyla 
metastatik veya ölümcül kanser riski ara-
sında bir ilişki olup olmadığını sorguladılar. 
Geçtiğimiz günlerde sonuçları yayınlandı-
ğında D vitamininin genel olarak ileri evre 
kanser oluşumunda yüzde 17 risk azalttığını 
rapor ettiler. Araştırıcılar vücut kitle endeksi 
normal olan yani kilolu olmayan katılımcı-
lara baktıkları zaman bu risk azalmasının 
yüzde 38 mertebesinde olduğunu gördüler 
ve vücut kitle endeksinin yani kilolu olup 
olmamanın da D vitamininin kanser riskini 
azaltmasında bir katkısı olacağını rapor et-
tiler” dedi.

Kilolu olmayanlara katkısı daha yüksek

Bu tedavinin ucuz, kolayca ulaşılabilen ve 
çok uzun yıllardır kullanılan bir ilaç olması 
dolayısıyla araştırmacıların özellikle kilolu 
olmayan bireylerdeki katkının daha iyi ol-
duğunun dikkate alınması gerektiğini söy-
lediklerini belirten Medikal Onkoloji Uzmanı 
Prof. Dr. Serdar Turhal, “Bu 5 yıl süren ça-
lışma kontrol kolunda plasebo dediğimiz 
herhangi bir ilaç olmayan çalışmaydı. Bu 
çalışmada erkeklerin yaşı 50’nin, kadınların 
ise 55’in üzerindeydi ve hiç kanser tanısı 
konmamış bireylerdi. Hem D vitamini hem 
de Omega-3 takviyesinin katkısını sorgu-
layan bir çalışmaydı. Bir grup hastaya hem 
Omega-3 hem D vitamini, bir grup hastaya 
yalnızca D vitamini, bir grup hastaya yalnız-
ca Omega-3, bir grup hastaya da bu ilaçlara 
benzeyen ancak içi boş olan kapsüller veril-

di. Yalnızca kanser değil, kalp hastalıkları da 
bu hastalarda sorgulandı” dedi.

Metastatik ve ileri evre kanser oluşumu-
nu azaltıyor

Bu çalışmanın 2018 yılındaki ilk kısmının 
sonucunda kanser oluşumunda takviyeleri 
alan kişilerde herhangi bir fark görülme-
diğini paylaşan Medikal Onkoloji Uzmanı 
Prof. Dr. Serdar Turhal, “İkincil analiz, me-
tastatik ya da ölümcül kanserin D vitamini 
alan hastalarda farklı olup olmadığını sor-
guladı ve aynı zamanda hastaların vücut 
kitle endekslerinin yani kilolu olup olmama-
larının bu seyirde katkısının olup olmadığı-
nı sorguladı. 25 bin kişinin gözlendiği bu 
çalışma sırasında 1617 kişiye takip eden 5 
yıl içinde kanser tanısı kondu. Bu kanserler 
içerisinde öncelikle meme kanseri, prostat 
kanseri, kalın bağırsak kanseri, akciğer kan-
seri gözlendi ancak diğer nadir kanserler de 
vardı. Katılımcılar arasında D vitamini alan 
13 bin kişinin 226’sında kanser saptandı. 
Plasebo denilen boş tabletleri alanlarda ise 
bu rakam 274’tü. Katılımcıların 7843’ü (yüz-
de 25’inden daha azı) ideal kilosundaydı. 
Bu kişiler arasında D vitamini alan 58 kişide 
kanser saptandı. Bu çalışmadaki D vitamini 
ve vücut kitle endeksi, yani kilolu olmaya 
bağlı ilişkiler tesadüfen bulunmuş da olabi-
lir çünkü kanser hastalığı saptanan rakamlar 
çok küçüktür. Ancak yine de şüpheler artı-

yor ki kilolu olma ile D vitamininin kanserin 
seyri üzerinde olan katkısı arasında bir ilişki 
olabilir” açıklamasında bulundu.

Kilolu olmak D vitamini etkinliğini azal-
tabiliyor

Kilolu olmanın vücutta bir enflamasyona, 
yani bir iltihabi duruma yol açtığını vurgula-
yan Medikal Onkoloji Uzmanı Prof. Dr. Ser-
dar Turhal, sözlerini şöyle sürdürdü: “Bu da 
D vitamininin hem sinyal hem de reseptör 
üzerinden etkinliğini azaltabilir. Çünkü geç-
mişte şeker hastalarında yapılan çalışma-
larda da hastaların kilolu olmaması duru-
munda D vitaminin faydasının daha yüksek 
olduğu gösterilmişti. 

Kanser hastalarında D vitamini eksikliği sık 
rastlanan bir sorundur ve bir çalışmada has-
taların yaklaşık yüzde 72’sinde D vitamini 
eksikliği görülmüştür. 

Ayrıca hastaların kilolu olmasının da tek ba-
şına kanser riskini arttırdığı ile ilgili çalışma-
lar vardır. 

Bu bilgiler ışığında D vitamini verilmesinin 
metastatik kanser oluşumunu azalttığı so-
nucuna varamayız ancak burada bir şüphe 
doğmuştur ve bu şüphenin daha ileri çalış-
malarla araştırılması uygun olacaktır kana-
atindeyim.”
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Doç. Dr. Elif Hakko
Enfeksiyon Hastalıkları Uzmanı 

COVID-19 AŞILARINDAN KORKMAK YANLIŞ  
COVID-19 aşılarının bir kısmı ruhsatlanma aşamasına geldi ve Ocak ayı gibi 
dünyada kullanıma girecek. Aşının koruyuculuk süresinin henüz bilinmediğini 
ve bunun zamanla görüleceğini belirten Anadolu Sağlık Merkezi Enfeksiyon 
Hastalıkları Uzmanı Doç. Dr. Elif Hakko, “Aşılanma toplumda belli bir oranda 
yapılırsa, salgının hızı azalır, daha az insan hasta olur. Toplumların aşılanması 
zaman alacak bir süreç, sabırlı olmalıyız. O zamana kadar maske, mesafe ve 
hijyen kurallarına uyum olmazsa olmaz. Aşı olmaktan çekinilmemeli. Ruhsat 
almış olan her aşı bilimsel olarak güvenlidir, gönül rahatlığıyla olunmalı” açık-
lamasında bulundu. 

Şu anda henüz ruhsatlanmamış ancak 
Faz 3 çalışmalarının tamamlanmak üzere 
olduğu birkaç aşı olduğuna dikkat çeken 
Anadolu Sağlık Merkezi Enfeksiyon Has-
talıkları Uzmanı Doç. Dr. Elif Hakko, “Biri 
Çin’in inaktif yani ölü virüs aşısı, diğeri Al-
manya’nın ve Amerika’nın m-RNA aşısı ve 
bir diğeri İngiltere’nin Adenovirüs vektör-
lü aşısı. Çin’de üretilen aşı, bilinen en eski 
yöntemle, yani ölü virüs kullanılarak yapıl-
mış aşı, genel anlamda güvenilirlik sorunu 
yok ancak Faz 3 çalışmaları yayınlanmadı-
ğından henüz etkinliği konusunda bilgi-
miz yok. Almanya’da üretilen m-RNA aşısı, 
daha önce kanser aşılarında denenmiş bir 
yöntemle, yani haberci gene virüsün bir 
proteini yüklenerek vücuda veriliyor, vü-
cut sanki virüsle karşılaşmış gibi bağışıklık 
hücresi üretiyor. Faz 3 çalışma sonuçla-
rında yüzde 95 oranında etkin bulundu, 
güvenilir olduğu, kolda ağrı ve hafif ateş 
dışında ciddi yan etkisi olmadığı görüldü. 
Aynı yöntemle Amerika’da da bir firma aşı 
üretti. İngiltere ve Çin’de de başka bir virü-
sün taşıyıcı olarak kullanıldığı Adenovirüs 
vektörlü aşılar üretildi. Bu aşıların da güve-
nilirlik sonuçları gayet iyi, ancak etkinlikleri 
diğer aşılara oranla biraz daha düşük bu-
lundu” dedi.

Almanya, Amerika ve Çin’in aşılarında şu 
ana kadar bildirilmiş ciddi yan etkiler yok
Almanya ve Amerika’nın ürettiği aşıların 
etkinliklerinin yüzde 90’nın üzerinde bu-
lunduğunu söyleyen Enfeksiyon Hastalık-
ları Uzmanı Doç. Dr. Elif Hakko, “Almanya, 
Amerika ve Çin’in ölü virüs aşısının şu ana 
kadar bildirilmiş ciddi yan etkileri yok. İn-
giltere’nin aşısında bazı nörolojik yan etki-
lere 2 hastada rastlandı ancak bunların aşı 
ile ilişkili olmadığı söylendi. Bunun dışında 
kolda ağrı, hafif ateş, halsizlik gibi basit 
yan etkiler görüldü” şeklinde konuştu. 

Virüsün şimdiye kadar ne kadar çok insanı 
hastalandırdığını ve ölümüne neden oldu-
ğunun görüldüğüne dikkat çeken Doç. Dr. 
Elif Hakko, “Maalesef tedavi için elimizde 
etkili ilaçlar da yok. O nedenle sadece ken-
dimiz için değil, riskli yakınlarımız için bile 
aşı olarak hiç hastalanmamak ve bulaştır-
mamak şu an için en iyi seçenek. Aşılar geç-
mişte pek çok öldürücü hastalık için çare 
oldu ve bundan sonra da olacak. Canlı bir 
virüsün yapacaklarının yanında aşıların yan 
etkileri söz konusu bile olamaz. O neden-
le aşı olmaktan çekinmeyelim. Ruhsat al-
mış olan her aşı bilimsel olarak güvenlidir, 
gönül rahatlığıyla olunmalı” açıklamasında 
bulundu.

Aşılarla ilgili dayanağı olmayan bilgilere 
itibar edilmemeli

Özellikle risk grubundakilerin aşı olması 
gerektiğini ancak bulaştırma potansiyeli 
olan çalışan, aktif insanların da aşı olmala-
rının gerekli olduğunu söyleyen Doç. Dr. Elif 

Hakko, “Özellikle m-RNA aşısı için söylenen, 
genetik kodumuzu değiştirecek gibi gayri 
bilimsel, hiçbir dayanağı olmayan bilgilere 
itibar edilmemesini öneririm. Aşı karşıtlığı, 
son zamanlarda popüler olma arzusu ile 
ortaya çıkan bazı hekim, gazeteci, ünlü ki-
şilerce çok sık kullanılıyor. Aşılar sayesinde 
bugün çiçek hastalığı tamamen ortadan 
kaldırılmış durumda, kızamıktan çocuklar 
ölmüyor, çocuk felci nedeniyle engelli ka-
lan çocuk kalmadı. Hem en güvenli hem de 
en ucuz olan bu yöntemle hayatlar kurtarı-
lıyor. Aşı insanlığın en önemli icatlarından. 
Bilimden yana olalım ve bilimin söyledikleri 
dışındakileri ciddiye almayalım. Geçmişteki 
salgınlar 2-3 yılı buldu ancak şimdi elimiz-
de aşı gibi bir silahımız var. O nedenle bu 
sürenin daha kısa olacağını tahmin ediyo-
rum ancak salgının ne zaman sona ereceği-
ne ilişkin tam tarih vermek mümkün değil” 
şeklinde konuştu. 
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Ezgi Dokuzlu
Uzman Psikolog

BILGISAYAR OYUNLARI OBEZITE VE UYKU 
PROBLEMLERINE NEDEN OLABILIYOR

Bilgisayar oyunlarının yol açtığı ve artık bir hastalık olarak kabul edilen 
“Oyun oynama bozukluğu”, kişinin aile ve sosyal yaşantısını, eğitimi-
ni hatta iş hayatını bile ciddi ölçüde etkiliyor. Bu etkilerle karşılaşmayı 
beklemeden, sorunu kabul ederek bir uzmana başvurmanın tedavi 
için en önemli adım olduğunun altını çizen Anadolu Sağlık Merkezi’n-
den Uzman Psikolog Ezgi Dokuzlu, “Oyun oynama bozukluğu, kişinin 
aile ve sosyal yaşantısını, eğitimini ve iş hayatını ciddi ölçüde etkile-
yebilen bir bağımlılık. Aynı zamanda uzun vadede obezite ve uyku 
bozuklukları gibi bazı önemli sağlık sorunlarına da neden oluyor” açık-
lamasında bulundu.

Oyun oynama bozukluğu, tıpkı diğer ba-
ğımlılıklar gibi günlük rutin aktivitelerinin 
aksamasına neden oluyor, hayat kalitesini 
düşürüyor. Bilgisayar oyunları, oyun oyna-
ma sıklığı, oyunun süresi ve oyuna son vere-
memenin artık pek çok insan için bir bağım-
lılık haline geldiğine dikkat çeken Anadolu 
Sağlık Merkezi’nden Uzman Psikolog Ezgi 
Dokuzlu, “Sorun o kadar büyük ki, Dünya 
Sağlık Örgütü (WHO) de bunu artık bir has-
talık olarak kabul ediyor; özellikle çocukları 
ve gençleri etkisi altına alan oyun bağım-
lılığını "Gaming Disorder" (Oyun oynama 
bozukluğu) adıyla duyurmuştu. Uluslararası 
Hastalık Sınıflaması’na (ICD) göre artık bu 
bir hastalık. Oysa sorunu yaşayan kişilerde, 
bunu halen bir sorun olarak görmeyenlerin 
sayısı da az değil” dedi. 

Tanı için 3 kriter var

Oyun oynama bozukluğunun hastalık ola-
bilmesi için Dünya Sağlık Örgütü’nün 3 tanı 
kriteri belirlediğini söyleyen Uzman Psiko-
log Ezgi Dokuzlu, “Bunlar; kontrol kaybı, 
uyunun kişinin günlük yaşamında öncelik 
haline gelmesi ve olumsuz sonuçlarına rağ-
men oyuna son verememe. Bu 3 kriterin 
kişinin hayatında özellikle son bir yıl içinde 
görülmesi bekleniyor” şeklinde konuştu.

Oyun bağımlılığı kişinin günlük yaşa-
mındaki rutinlerini ve sorumluluklarını 
olumsuz etkiler

Bilgisayar, tablet ve telefon oyunları ile ya-
kın olan ergenlik çağındaki gençlerin risk 
altında olduklarını belirten Uzman Psikolog 
Ezgi Dokuzlu, “Ancak dikkat çeken şu ki, her 
geçen gün daha küçük yaştaki çocuklar da 

risk grubuna giriyor. Ayrıca yapılan araş-
tırmalar, dikkat bozukluğu olan bireylerin 
de bu soruna yatkın olduklarını gösteriyor. 
Oyun oynama bozukluğu, kaygı bozuk-
lukları ve depresyonla birlikte de görüle-
biliyor” dedi. Oyuna bağımlı olan kişinin 
günün her saatinde oyun oynama isteği 
duyabileceğini vurgulayan Ezgi Dokuzlu, 
“Özellikle güne başlarken, hafta sonları 
ve uyku öncesi oyun oynama isteği ola-
bilir. Bu nedenle oyun bağımlılığı, kişinin 
günlük yaşamındaki rutinlerini ve sorum-
luluklarını da olumsuz etkiler. Özellikle 
gençlerin akademik başarısını ve sosyal 
yaşamını ciddi boyutta etkileyebilir. Bu 
sorunu yaşayanların oyun oynamadıkları 
bir günü tanımlamaları ise genellikle ‘Sıkı-
lıyorum, yoksunluk hissediyorum, oyun dı-
şındaki etkinliklerden hiç keyif almıyorum’ 
cümleleriyle özetlenebilir” açıklamasında 
bulundu.

Sorunlardan kaçmak için oyuna sığını-
lıyor 

Son yıllarda artan akıllı telefon ve bilgisa-
yar kullanımının özellikle çoğu ergen ve 
çocuk için neredeyse bağımlılık boyutun-
da olduğunun altını çizen Uzman Psikolog 
Ezgi Dokuzlu, “Aileler çocukları ile yeter-
li ve verimli bir iletişim kuramıyor, hatta 
çocuklara belirli konularda sınır ve kural 
dahi koyamıyorlar. Bunun sonucunda ise 
çocuklar, yönetemedikleri bir süreci yalnız 
başlarına yürütüyorlar. Ergenlik çağında-
kiler çevrimiçi oyunlarda kendilerini sahte 
isim ve özelliklerle tanıtıyor, bu durumu 
bir sosyal kaçış olarak görebiliyorlar. Böy-
lece oyun sayesinde sanal bir ortamda, 
istedikleri maskelerle kendilerini sahte bir 
sosyalleşme deneyimiyle motive ediyorlar. 
Hatta bazı kişiler sorunlarından kaçmak ya 
da olumsuz duygu durumlarından kurtul-

mak için oyuna sığınabiliyor. Küçük yaşlar-
da oyuna harcanan süre uzadıkça ve de-
vam ettikçe, oyun oynama alışkanlığı kişi 
için zararlı olmaya başlıyor” dedi.

Uzman desteği önemli

Kişi; rutin sorumluluklarını ihmal ediyor, 
bilgisayar ve telefon oyunlarına çok vakit 
harcıyor ve oyunu sonlandırdığında üzün-
tü, yoksunluk gibi belirtiler gösteriyorsa, 
ailesi de bu soruna çözüm üretemiyorsa 
mutlaka bir uzmandan destek alınması 
gerektiğini hatırlatan Uzman Psikolog Ezgi 
Dokuzlu, “Tanı aşamasından sonra tedavi 
sürecinde öncelikle bağımlılığın altında 
yatan psikolojik nedenler saptanır ve buna 
göre bir yol izlenir. Tedavi sonrasında kişi 
oyunu hayatından tamamen çıkarabildiği 
gibi aynı zamanda oyun süresine, sıklığı-
na limit koyma konusunda bir beceri de 
geliştirmeyi başarıyor” açıklamasında bu-
lundu. 

Sevdiklerinizi koruyacak 6 önlem 

1)Her şeyden önce sorunu yasaklar ve ce-
zalarla değil, doğru iletişimle çözebilece-
ğinizi unutmayın.
2)Bir oyun planı oluşturun ve bunun düze-
nini takip edin. 
3)Oynayacak kişinin yaşına uygun bir süre 
ve zaman aralığı belirleyin. Özellikle ço-
cuklarınız için limitler koymayı ihmal et-
meyin ve oyunların içeriğini öğrenin.
4)Çocuklarınızı çeşitli hobilere, egzersiz-
lere ve aktivitelere yönlendirin. Verimli bir 
etkinlik planı yapın.
5)Sevdiklerinizin duygularına değer verdi-
ğinizi ve onları önemsediğinizi hissettirin.
6)Tüm bu önlemlerinize rağmen olumlu 
sonuç alamazsanız, en kısa zamanda bir 
uzman desteği almayı ihmal etmeyin.
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TÜRKİYE’NİN İLK ÖZEL MÜZESİ OLAN SADBERK HANIM MÜZESİ’NDEN
BİR SEÇKİ ARALIK AYINDA MEŞHER’DE

Meşher’in üçüncü sergisi olan 
“Mâziyi Korumak: Sadberk 
Hanım Müzesi’nden Bir Seçki”, 
19.000’i aşkın eserin bulundu-

ğu müzenin Arkeoloji ve Türk-İslam Sanatı 
koleksiyonlarından seçilen 210 nadide eser-
le ziyaretçileri Anadolu’nun uygarlıklar tari-
hinde bir yolculuğa çıkarıyor.

Vehbi Koç Vakfı (VKV) kurumlarından biri 
olan Sadberk Hanım Müzesi’nin yarım asıra 
yakın bir süre içerisinde oluşan kültürel biri-

kiminin geniş kitleler ile buluşturulması he-
deflenerek, koleksiyondan seçilen 210 eser, 
Meşher’in İstiklal Caddesi’ndeki mekânında 
sergileniyor. Her bir eser ait olduğu döne-
me ışık tutarak, MÖ 6. binyıldan 20. yüzyıla 
uzanan geniş bir zaman diliminin öyküsünü 
geleceğe taşıyor.

Serginin küratörlüğünü üstlenen Sadberk 
Hanım Müzesi Müdürü Hülya Bilgi, “Mâziyi 
Korumak: Sadberk Hanım Müzesi’nden Bir 
Seçki” sergisi için şunları söylüyor: “Sadberk 

Hanım Müzesi, Türkiye’de özel müzeciliğin 
öncüsüdür. Müze, ziyarete açılış tarihi olan 
1980 tarihinden bu yana koleksiyonunu 
belli bir disiplin içinde bilinçli bir şekilde 
zenginleştirme, sergileme, bilimsel yayınlar-
la tanıtma ve eserleri iyi koşullarda muhafa-
za ederek gelecek kuşaklara aktarma konu-
sunda gerekli özeni göstermektedir. Kırkıncı 
kuruluş yıldönümü etkinlikleri çerçevesinde 
İstanbul’un kalbi sayılabilecek bir mekânda, 
Meşher’de düzenlenen ve ziyaretçileri bin-
lerce yıllık bir zaman yolculuğuna çıkaran 
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sergi, Anadolu uygarlıklarını çarpıcı örnek-
lerle göstermenin yanı sıra Osmanlı sanatını 
en seçkin örneklerle gözler önüne sererek 
müze koleksiyonunun çeşitliliği ve zenginli-
ğini ortaya koyuyor”. 

Sergi süresince, Meşher ve Sadberk Hanım 
Müzesi’nin ortaklaşa hazırlayacağı çevrimiçi 
bir etkinlik programı planlanıyor. Pandemi 
sebebiyle alınan sağlık tedbirleri gereği, se-
miner, atölye ve çocuk etkinlikleri Meşher’in 
dijital platformlarında gerçekleştirilecek. Et-
kinlik takvimi, Meşher’in ebülteni ve sosyal 
medya kanallarından takip edilebilir.

Sadberk Hanım Müzesi’nden zengin bir 
seçkiye ev sahipliği yapan Meşher, 16 Ara-
lık’ta açılan sergi ile ziyaretçilerini binlerce 
yıllık bir zaman yolculuğuna çıkarıyor. 

Tutkulu bir koleksiyoner: Sadberk Koç 

Sadberk Koç, elişlerine ve el sanatına duy-
duğu tutku ile bir araya getirdiği koleksi-
yonunun, kendi adını taşıyacak bir müzede 
sergilenmesini arzular. Vefatının ardından 
bir müze kurmak isteğini yerine getirmek 
üzere, başta eşi Vehbi Koç ve çocukları bu 
konuda yoğun gayret göstermişlerdir. Özel-
likle Sevgi Gönül, Koç Ailesi adına annesinin 
müze hayalini gerçekleştirme görevini üst-
lenmiş ve müzenin kuruluş çalışmalarının 
ardından icra komitesi başkanlığını 2003 yı-

lındaki vefatına kadar sürdürmüştür. Sad-
berk Hanım’ın büyük bir özveri ile topla-
yıp sakladığı el sanatları eserleri, 1980’de 
kurulan müzenin çekirdeğini oluşturur.  
Onun eski sanat eserlerine olan merakı 
zaman içinde bir koleksiyoncu titizliği ve 
seçiciliğine dönüşmüş; sonrasında ailesi-
ne de sirayet etmiştir.

Sarıyer’de bir kültür deryası

Koç Ailesinin 1950’de yazlık olarak aldığı, 
Sarıyer’in Büyükdere semtindeki Azaryan 
Yalısı, ailenin kararıyla 1978–1980 yılları 
arasında Sedat Hakkı Eldem’in hazırladığı 
restorasyon projesi kapsamında Sadberk 
Koç’un anısına, onun kişisel koleksiyonunu 
sergilemek üzere bir müzeye dönüştürülür 
ve 14 Ekim 1980 tarihinde Sadberk Hanım 
Müzesi adıyla ziyarete açılır. Sadberk Ha-
nım Müzesi, aynı zamanda Türkiye’nin ilk 
özel müzesi olma özelliğini taşır.

Özellikle İznik çini ve seramikleri, Osmanlı 
dönemi kadın kıyafetleri ile işleme kolek-
siyonu niteliği bakımından dünya kolek-
siyonları içerisinde hatırı sayılır bir yere 
sahiptir. Sadberk Hanım Müzesi, arkeoloji 
ve erken İslam dönemi eserleri yanında 
hat sanatından ipekli dokumalara kadar 
Osmanlı sanatının en seçkin örneklerini 
toplayarak kültürel bir mirası gelecek ku-
şaklara aktarıyor.

Sergi yayını

Sadberk Hanım Müzesi Müdürü ve sanat 
tarihçisi Hülya Bilgi ile arkeolog G. Senem 
Özden Gerçeker’in metinlerini kaleme aldığı 
sergi kitabı Türkçe ve İngilizce olarak iki ayrı 
edisyon halinde yayımlandı.

Meşher 

Bir Vehbi Koç Vakfı (VKV) kuruluşu olan 
Meşher, tarihi araştırmalardan güncel sa-
nata uzanan kapsamlı sergilerinin yanı sıra 
atölye ve konferans gibi etkinlik serileri dü-
zenliyor. Osmanlı Türkçesinde “sergi mekâ-
nı” anlamına gelen adıyla Meşher, zamanlar 
ve kültürler arasında ilham verici bir diyalog 
zemini sağlamak amacıyla 2019 Eylül’ün-
den bu yana etkinliklerini sürdürüyor. Üç 
kata yayılan 900 metrekarelik sergi alanı 
ve etkinlikler için bulunan 100 metrekare-
lik faaliyet alanına sahip olan Meşher’deki 
sergiler, Ortaçağ’dan günümüze uzanan 
geniş zaman dilimi içinde çok çeşitli konu-
lardaki programı, araştırmaya dayalı akade-
mik yönü ve yayınlarıyla bir referans noktası 
olarak kültür sanat sahnesine katkıda bu-
lunmaya devam ediyor.

İstiklal Caddesi’nde yer alan Meşher’de, zi-
yaret, etkinlik ve sergi turları ücretsiz ger-
çekleştiriliyor. Meşher, Salı–Cuma arası zi-
yarete açık.
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 352.414 1 ANKAmall AVM 534.140 1 Mavibahçe AVM 351.630
2 City's Nişantaşı AVM 319.353 2 Forum Ankara Outlet 133.165 2 TerraCity AVM 336.153
3 İstanbul Cevahir AVM 239.254 3 ACity Outlet 94.094 3 Espark AVM 130.846
4 Kanyon AVM 232.656 4 Kentpark AVM 69.887 4 Park Afyon AVM 129.793
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 195.514 5 Cepa AVM 69.258 5 Samsun Piazza AVM 124.918
6 İsfanbul AVM 191.646 6 Gordion AVM 63.615 6 Kulesite AVM 114.827
7 Marmara Park AVM 179.296 7 Next Level AVM 54.259 7 Forum Mersin AVM 107.695
8 Emaar Square Mall 149.730 8 Atlantis AVM 49.030 8 Forum Kayseri AVM 107.416
9 Trump AVM 141.858 9 Taurus AVM 48.431 9 Gebze Center 104.711

10 Mall of İstanbul 112.747 10 Nata Vega Outlet 40.904 10 Forum Gaziantep AVM 104.668
11 İstinyePark AVM 108.487 11 One Tower AVM 39.820 11 Forum Bornova AVM 102.000
12 Aqua Florya AVM 102.995 12 Antares AVM 37.381 12 MarkAntalya AVM 93.329
13 Brandium AVYM 102.412 13 Podium Ankara AVM 37.138 13 Özdilek Bursa AVM 91.259
14 Buyaka AVM 102.084 14 Arcadium AVM 34.294 14 Forum Trabzon AVM 90.966
15 Zorlu Center 101.560 15 Anatolium Ankara AVM 31.366 15 Antalya Migros AVM 89.993
16 Maltepe Park AVM 100.150 16 Kızılay AVM 26.872 16 ÖzdilekPark Antalya AVM 83.353
17 Torium AVM 94.333 17 Panora AVYM 26.010 17 Outlet Center İzmit 80.590
18 Palladium AVM 91.159 18 365 AVM 23.402 18 Point Bornova AVM 78.431
19 Viaport Asia Outlet 89.065 19 Atakule AVM 22.208 19 MalatyaPark AVM 76.284
20 Tepe Nautilus AVM 86.920 20 Tepe Prime Avenue 20.781 20 Kent Meydanı AVM 58.980

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 56.694 1 ANKAmall AVM 12.681 1 Özdilek Bursa AVM 29.106
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 55.418 2 Antares AVYM 6.816 2 Park Afyon AVM 7.112
3 Kanyon AVM 48.875 3 Kentpark AVM 4.742 3 TerraCity AVM 7.019
4 Emaar Square Mall 18.423 4 Tepe Prime Avenue 4.429 4 Sera Kütahya AVM 5.926
5 Capitol AVM 14.286 5 Cepa AVM 3.442 5 HighWay Outlet AVM 5.797
6 Buyaka AVM 13.097 6 Armada AVM 3.400 6 Kayseri Park AVYM 5.280
7 İstinyePark AVM 9.985 7 Gordion AVM 2.710 7 MalatyaPark AVM 4.842
8 Zorlu Center 7.988 8 Atlantis AVM 2.576 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.671
9 Astoria AVM 7.672 9 Next Level AVM 2.046 9 Gebze Center 4.160

10 Akasya AVM 7.399 10 Arcadium AVM 1.867 10 Deepo Outlet Center 3.530
11 Sapphire Çarşı 5.394 11 365 AVM 1.719 11 Korupark AVM 3.294
12 ArenaPark AVYM 5.247 12 Forum Ankara Outlet 1.656 12 Forum Mersin AVM 3.202
13 Palladium AVM 5.053 13 Bilkent Center AVM 1.634 13 Espark AVM 3.123
14 Marmara Forum AVM 4.977 14 Anatolium Ankara AVM 1.355 14 17 Burda AVM 2.757
15 İsfanbul AVM 4.936 15 One Tower AVM 1.105 15 Outlet Center İzmit 2.438
16 Galleria Ataköy AVM 4.738 16 Gimart Outlet 975 16 Palladium Antakya AVM 2.282
17 Watergarden İstanbul 4.374 17 Park Vera AVM 562 17 Bursa Kent Meydanı AVM 2.109
18 Kozzy AVM 4.362 18 Kızılay AVM 337 18 Oasis AVM 2.087
19 ArmoniPark Outlet Center 4.128 19 Metromall AVM 282 19 Forum Bornova AVM 2.069
20 Forum İstanbul AVYM 4.002 20 Atakule AVM 221 20 Sanko Park AVM 2.022

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 85.758 1 ANKAmall AVM 116.529 1 TerraCity AVM 78.171
2 Zorlu Center 78.334 2 Antares AVYM 38.295 2 Mavibahçe AVM 73.278
3 İsfanbul AVM 54.740 3 Cepa AVM 30.777 3 M1 Adana AVM 54.293
4 İstinyePark AVM 52.865 4 Gordion AVM 28.474 4 Kulesite AVM 47.061
5 Watergarden İstanbul 49.904 5 Nata Vega Outlet 28.421 5 Optimum - İzmir 46.752
6 Buyaka AVM 47.951 6 ACity Outlet 27.813 6 41 Burda AVM 45.581
7 Mall of İstanbul 45.765 7 Armada AVM 24.953 7 Park Afyon AVM 41.990
8 Vadistanbul AVM 44.677 8 Kentpark AVM 23.612 8 Westpark Outlet AVM 34.714
9 City's Nişantaşı AVM 44.324 9 Metromall AVM 22.585 9 Point Bornova AVM 32.514

10 212 İstanbul Power Outlet 42.556 10 Podium Ankara AVM 22.362 10 Forum Bornova AVM 31.620
11 Forum İstanbul AVYM 41.696 11 Panora AVYM 21.450 11 17 Burda AVM 31.536
12 Akyaka Park AVM 38.374 12 Atlantis AVM 21.216 12 Özdilek Bursa AVM 31.024
13 Kanyon AVM 37.955 13 Atakule AVM 20.010 13 39 Burda AVM 30.095
14 Maltepe Park AVM 36.523 14 Taurus AVM 17.571 14 Agora AVM 29.978
15 Hilltown AVM 35.576 15 Arcadium AVM 15.689 15 Agora Antalya AVM 28.925
16 Venezia Mega Outlet 34.854 16 Forum Ankara Outlet 15.479 16 Antalya Migros AVM 28.675
17 Marmara Park AVM 33.379 17 One Tower AVM 14.020 17 10Burda AVM 28.013
18 İstanbul Cevahir AVM 32.035 18 Bilkent Center AVM 13.662 18 Mall of Antalya AVM 27.835
19 Trump AVM 30.161 19 Next Level AVM 9.848 19 01Burda AVM 27.415
20 Meydan İstanbul AVM 27.279 20 Kartaltepe AVM 7.852 20 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 26.007
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 352.414 1 ANKAmall AVM 534.140 1 Mavibahçe AVM 351.630
2 City's Nişantaşı AVM 319.353 2 Forum Ankara Outlet 133.165 2 TerraCity AVM 336.153
3 İstanbul Cevahir AVM 239.254 3 ACity Outlet 94.094 3 Espark AVM 130.846
4 Kanyon AVM 232.656 4 Kentpark AVM 69.887 4 Park Afyon AVM 129.793
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 195.514 5 Cepa AVM 69.258 5 Samsun Piazza AVM 124.918
6 İsfanbul AVM 191.646 6 Gordion AVM 63.615 6 Kulesite AVM 114.827
7 Marmara Park AVM 179.296 7 Next Level AVM 54.259 7 Forum Mersin AVM 107.695
8 Emaar Square Mall 149.730 8 Atlantis AVM 49.030 8 Forum Kayseri AVM 107.416
9 Trump AVM 141.858 9 Taurus AVM 48.431 9 Gebze Center 104.711

10 Mall of İstanbul 112.747 10 Nata Vega Outlet 40.904 10 Forum Gaziantep AVM 104.668
11 İstinyePark AVM 108.487 11 One Tower AVM 39.820 11 Forum Bornova AVM 102.000
12 Aqua Florya AVM 102.995 12 Antares AVM 37.381 12 MarkAntalya AVM 93.329
13 Brandium AVYM 102.412 13 Podium Ankara AVM 37.138 13 Özdilek Bursa AVM 91.259
14 Buyaka AVM 102.084 14 Arcadium AVM 34.294 14 Forum Trabzon AVM 90.966
15 Zorlu Center 101.560 15 Anatolium Ankara AVM 31.366 15 Antalya Migros AVM 89.993
16 Maltepe Park AVM 100.150 16 Kızılay AVM 26.872 16 ÖzdilekPark Antalya AVM 83.353
17 Torium AVM 94.333 17 Panora AVYM 26.010 17 Outlet Center İzmit 80.590
18 Palladium AVM 91.159 18 365 AVM 23.402 18 Point Bornova AVM 78.431
19 Viaport Asia Outlet 89.065 19 Atakule AVM 22.208 19 MalatyaPark AVM 76.284
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13 Palladium AVM 5.053 13 Bilkent Center AVM 1.634 13 Espark AVM 3.123
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18 Kozzy AVM 4.362 18 Kızılay AVM 337 18 Oasis AVM 2.087
19 ArmoniPark Outlet Center 4.128 19 Metromall AVM 282 19 Forum Bornova AVM 2.069
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7 Mall of İstanbul 45.765 7 Armada AVM 24.953 7 Park Afyon AVM 41.990
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MALL&MOTTO / Lezzet Motto

Türkiye’ye Luxury Patisserie kavramını ge-
tiren Kandilli Pastanesi’nin menüsünde yer 
alan özel tatlar lezzetleri ile iştahları açıyor 
ve sunumları ile görsel şölen sunuyor. Zen-
gin menü içeriği ve şık sunumları ile günün 
her saati için ideal buluşma adresi olan 
Kandilli Pastanesi; pandemi döneminde 
misafir kabul edemiyor ancak özel olarak 
tasarladığı paket servis uygulaması “Ro-
yal Afternoon Tea Box” ile yüksek hizmet 
kalitesini evlere de taşıyor.  Yüksek kaliteli 
materyallar kullanılarak hazırlanan 4 katlı 
tasarımda, farklı ürün gruplarının lezzetle-
ri birbirine karışmasın diye 16 ayrı bölme 
bulunuyor. Kapaklı dizaynı ile ürünler gü-
venli ve korunaklı bir biçimde geliyor. Kulp 
detayı ile kolay taşınabilirlik sağlıyor ve şık 
dizaynı ve estetik görünümü ile stand ka-
pağı kaldırıldığında doğrudan servis olarak 
kullanılabiliyor. Royal Afternoon Tea Box, 
hijyenik bir şekilde Kandilli Pastanesi’nin 
kendisine ait olan soğutmalı ana dağıtım 
aracı ile yine Kandilli Pastanesi’nin kendi 
ekibi tarafından müşterilere ulaştırılıyor. 

Zahmetsiz 5 Çayı Konsepti Bu Kapağın 
Altında

Kandilli Pastanesi, mekanında yaşattığı 
şıklığı evlerde de yaşatmak istiyor ve Ro-
yal Afternoon Tea Box ile 5 çayı hazırlıkları 
zahmetsiz bir şekilde tamamlıyor. Özenle 
düşünülmüş tasarımı ile evlerin şık dizay-
nını taçlandıran Royal Afternoon Tea Box 
ile aile bireyleri kendilerini evlerinde de 
özel hissettiriyor. Doğrudan sunuma hazır 
bir şekilde gelen eşsiz lezzetler tasarımı ve 
kapağı kaldırıldığındaki görünümü ile hay-
ranlık uyandırıyor. 

Kandilli Pastanesi; Royal Afternoon Tea 
Box’ı Bir Telefon ile Lezzet Yolculuğuna 
Çıkıyor.
İstanbul’un gözde semtlerinden Kandil-
li’deki adresinde, alanın değerli şefleri ta-
rafından günlük hazırlanan; çeşit çeşit pas-
talar, tartlar, marmelatlar Royal Afternoon 

Tea Box konsepti ile evlere geliyor. 5 çayla-
rı için ev sahiplerinin ve misafirlerinin işini 
kolaylaştıran pakette, ayrıca “Fransız Te-
reyağlı Kruvasan” çeşitleri ve Kandilli Pas-
tanesi’ne özgü “Scone Burger ve Üzümlü 
Cevizli Scone” gibi atıştırmalık grupları da 
yer alıyor.
 
Her yaştan insanın tutkunu olduğu pasta 
seçenekleri, kruvasan, kurabiye, çikolata, 
makaron, tiramisu ve meyveli tartlar ile 
göz dolduran Kandilli Pastanesi; Pazartesi 
günleri hariç, Salı’dan Pazar’a haftanın 6 
günü saat 10:00 ile 19.00 arasında sipariş-
leri kabul ediyor. 

Türkiye’nin değerli şefleri tarafından hazırlanan pastalarını Christofle servisler ve Hermes tabaklarda 
özel ve şık bir sunum ile servis eden Kandilli Pastanesi; zarafet ve estetiği buluşturarak tasarladığı özel 

“Royal Afternoon Tea Box” ile luxury patisserie deneyimini evlerde de yaşatıyor.

KANDİLLİ PASTANESİ LUXURY PATISSERIE DENEYİMİNİ ROYAL 
AFTERNOON TEA BOX İLE EVLERE TAŞIYOR
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Bilinen en eski hastalıklardan biri olmasına, sebebinin kesin olarak bilinmesine, 50 yıldır tedavisinin mümkün olmasına 
ve üstelik korunabilir bir hastalık olmasına karşın, hâlâ dünyada en yaygın ve ölümcül bulaşıcı hastalıklardan biri olmaya 
devam etmekte ve yılda üç milyonu aşkın kişi verem nedeniyle kaybedilmektedir. Toplumun bilgilendirilmesi amacıyla 
Sağlık Bakanlığı  her yıl Ocak ayının ilk haftasını Veremle Savaş Eğitimi Haftası ilan edilmiştir.

Çalışan gazeteciler günü, gazetecilik mesleğini icra edenleri onurlandırmak için 1961’den beri 10 Ocak günü düzenlenen 
Türkiye’ye özgü bir kutlama gündür. 1961-1971 arasında "Çalışan gazeteciler bayramı" adıyla kutlanmış; 1971 yılındaki 
askeri müdahaleden sonra ülkede gazetecilerin bazı haklarının geri alınması üzerine kutlama gününün adı, " 10 Ocak 
Çalışan gazeteciler günü" olarak değiştirilmiştir. 4 Ocak 1961’de kabul edilen ve basın çalışanlarının bazı haklar ve yasal 
güvence sağlayan “212 sayılı kanun” adlı düzenlemenin Resmi gazetede yayınlanışı nedeniyle 10 Ocak günü kutlama 
günü olmuştur.

I.İnönü Muharebesi, 6 Ocak 1921 tarihinde iki koldan taarruza geçen Yunan kuvvetleriyle İnönü mevzilerinde savunmada 
olan Ankara Hükümeti kuvvetleri arasında yapılan muharebedir. 6 Ocak 1921 tarihine kadar Uşak ve Bursa bölgesinde 
hazırlıklarını sürdüren Yunanlar, Türk-Batı Cephesi birliklerinin Çerkez Ethem Kuvvetlerinin Tenkili harekatı ile meşgul 
olmasından da faydalanarak, İnönü-Eskişehir istikametinde taarruza başladılar. 6-9 Ocak 1921 tarihleri arasındaki mu-
harebeler, örtme ve emniyet kuvvetleri harekatı şeklinde cereyan etti. İnönü mevzilerindeki muharebeler 10 Ocak 1921 
tarihinde başlamış, Yunan kuvvetlerinin taarruz çıkış hatlarına çekildiği 11 Ocak 1921 tarihine kadar sürmüştür.

Osmanlı Devleti 27 Ocak 1299 tarihinde Söğüt-Domaniç bölgesinde Osman Bey’in önderliğinde kuruldu. O dönem 
devletin padişahı olan Osman Bey, Orhan Bey ve 1. Murat gibi isimlerin yetenekleri sayesinde kısa süre içerisinde büyü-
müştür. Anadolu Beyliklerini topraklarına katmayı başaran Osmanlı, bambaşka askeri stratejileriyle büyük başarılara imza 
atmıştır. Ülkemizde de her yıl 21-27 Ocak günleri Osmanlı haftası kutlanmaktadır. 

Ridaniye Muharebesi, 22 Ocak 1517 yılında Osmanlı Devleti ile Memlûk Sultanlığı arasında geçen muharebedir. Muha-
rebeyi I. Selim komutasındaki Osmanlı ordusu kazanmıştır.

4 – 10 Ocak Veremle Savaş Eğitimi Haftası

10 Ocak Gazeteciler Günü

9 Ocak 1517 Yavuz Sultan Selim'in Ridaniye seferi

11 Ocak 630 Mekke'nin Fethi

22 Ocak 1517 Ridaniye Muharebesi

Sırpsındığı Muharebesi (1364)

Osmanlı Devleti’nin kuruluşu (1299)

27 Ocak 1937 Hatay Antlaşması’nın İmzalanması 

21 – 27 Ocak Osmanlı Haftası

6-11 Ocak 1921 Birinci İnönü Muharebesi

Tarihte Bu Ay Neler Oldu

Tarih Motto /MALL&MOTTO 
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BMW MOBILITENIN GELECEĞINE GIDEN YOLU BMW IX ILE AYDINLATIYOR
Borusan Otomotiv’in Türkiye distribütörü 
olduğu BMW, elektrikli mobilite alanında 
amiral gemisi olması beklenen tamamen 
elektrikli SAV modeli BMW iX’in dünya prö-
miyerini gerçekleştirdi. Geçtiğimiz yıl lanse 
edilen BMW iNEXT konseptinin seri üretim 
versiyonu olarak sahneye çıkan BMW iX, 
BMW’nin Almanya’daki Dingolfing fabrika-
sında üretilecek ve 2021 yılının son çeyre-
ğinde Türkiye’de yollarla buluşacak.

BMW Group’un mobilite ve elektrifikasyon 
stratejilerini açıkladığı #NEXTGen 2020 et-
kinliğinde tanıtılan BMW iX, en yeni tekno-
lojileri ve minimalist tasarımıyla otomotiv 
dünyasında yeni bir çağ başlatmaya hazır-
lanıyor. 2021’in son çeyreğinde Türkiye’ye 
gelecek olan BMW iX, sürüş keyfi, çok yön-
lülük, sürdürülebilirlik ve lüksü yeniden yo-
rumlayan modüler ve ölçeklenebilir platfor-
muyla da dikkatleri üzerine çekiyor.

Güçlü, Dinamik ve Verimli 

Gelecekteki BMW modellerine de öncülük 
etmesi planlanan BMW iX, 500 bg gücü, 
0-100 km’ye 5 saniyenin altında ulaşan per-
formansı ve WLTP kriterlerine göre 600 kilo-
metreden fazla sürüş menzili sunan verimli 
bataryasıyla elektrikli otomobil standartları-
nı başka bir boyuta taşıyor. BMW iX’in hızlı 
şarj ile yalnızca 40 dakikada yüzde 80 do-
luluğa ulaşabilen bataryası, aynı zamanda 
on dakika içerisinde 120 km’den fazla sürüş 
menzili sunuyor. 

BMW iX'teki sürüş sistemi, otomobilin iki 
elektrik motorunu, güç elektroniklerini, şarj 
teknolojisini ve yüksek voltajlı bataryayı 
kapsayan beşinci nesil BMW eDrive tekno-
lojisine dayanıyor. BMW iX'in yol tutuş ye-

tenekleri ve kabin içindeki konfor seviyesi, 
azaltılmış sürtünme kuvveti ile alüminyum 
uzay çerçevesi ve sınıfında öncü ‘Carbon 
Cage’ ile sağlanıyor. BMW iX'in 0.25 Cd’lik 
sürtünme katsayısı tek başına aracın menzi-
line 65 kilometre eklemeyi başarıyor.

Optimize Edilmiş Aerodinamik Tasarım

İnovatif tasarımıyla Spor Aktivite Aracı 
(SAV) segmentini de yeniden tanımlayan 
BMW iX, kaslı dış oranları, akıcı tavan çizgisi 
ve azalan yüzey kaplamasıyla sürüş keyfini 
günlük kullanım ve uzun yolculuklarda ben-
zersiz bir deneyime dönüştürüyor. Uzunluk 
ve genişlik bakımından BMW X5 ölçülerinde 
olan BMW iX, kavisli tavan yapısı ve yüksek-
liğiyle BMW X6’yı anımsatırken, geniş teker-
lek jantları sayesinde BMW X7 ile benzerlik 
gösteriyor.

BMW’nin yeni tasarım dilinin sembolü ge-
niş Böbrek Izgara ise tüm elektronik sürüş 
asistan sistemlerini barındırmasının yanı sıra 
oda sıcaklığında 24 saat içinde küçük çizik-
leri onarabilen kendi kendini iyileştirme tek-
nolojisiyle de fark yaratıyor. 

Yeniden Dönüştürülen Malzemelerle 
Sürdürülebilirliğe Bir Adım Daha

BMW iX’in üretim süreçlerinde kullanılan 
malzemeler sürdürülebilirliğe verilen önemi 
gösteriyor. Son teknoloji ile birleşen doğal 
ve geri dönüştürülmüş malzemelerin yaygın 
kullanımı otomobilin her alanında görü-
lebiliyor.  Koltuklar ve gösterge paneli için 
kullanılan derinin yüzeyi doğal bir zeytin 
yaprağı özü ile işlenirken, bu sayede çev-
reye zararlı  üretim kalıntıları önlenmiş olu-
yor. Aynı zamanda bu özellik deriye yüksek 

kaliteli ancak doğal bir görünüm de kazan-
dırıyor. Hammadde ve üretim yöntemlerini 
seçerken uygulanan sürdürülebilirlik odaklı 
yaklaşıma uygun olarak BMW iX’in FSC ser-
tifikalı ahşap ve kapı panellerinde, koltuk-
larında, orta konsol ve zemin panellerinin 
yüzeylerinde yüksek oranda geri dönüştü-
rülmüş plastik kullanılıyor. BMW iX’in pas-
pasları da plastik şişelerin geri dönüştürül-
mesiyle elde edilen malzemeyle üretiliyor.

Shy Tech ile Şıklık ve Sadelik

BMW iX'in çığır açan tasarımı ‘‘Shy Tech’’ 
ilkesiyle tasarlanan kabininde de kendini 
gösteriyor. ‘‘Shy Tech’’ ilkesi yalnızca kulla-
nıldığı zaman işlevlerini ortaya çıkaran tek-
nolojik yaklaşımı ifade ediyor. Fazla görünür 
olmayan hoparlörleri, sıra dışı tasarlanan 
havalandırma kanallarında da ‘‘Shy Tech’’ 
kendini belli ediyor. Böylece, BMW Group 
bir modelinde ilk defa hoparlörlerini koltuk 
yapısına entegre etme seçeneğini kullanı-
cılarına sunuyor. Yine ilk kez bir BMW mo-
delinde kullanılan altıgen şekilli direksiyon 
simidi ve yeni nesil BMW İşletim Sisteminin 
bir parçasını oluşturan 12.3 ve 14.9 inçlik 
kombine BMW Kavisli Ekran, fütüristik sürüş 
keyfine vurgu yapıyor.

Yeni Entegre Nano Elyaf Filtreli Otomatik 
Klima Kontrolü

BMW iX, standart olarak iki buçuk bölgeli 
otomatik klima kontrolü ile birlikte geliyor. 
Ayrıca, otomatik klima sistemi sıcaklık ve 
havalandırma ayarlarının hem arkadaki yol-
cular hem de sürücü ve ön taraf için ayrı ayrı 
kontrol edilebilmesini sağlayan dört bölgeli 
bir sisteme de yükseltilebiliyor. Otomo-
bilin içindeki havayı daha etkin bir şekilde 
temizlemek için nanofiber filtre teknolojisi 
kullanan klima sistemi, BMW iX'te standart 
olarak ön ısıtma ve ön iklimlendirme işlevi 
de görüyor. Yenilikçi nano fiber filtre tek-
nolojisi sayesinde, mikrobiyal partiküller ve 
alerjenlerin aracın içine girmesi de önlene-
biliyor.

BMW iX, iç mekanın ısınmasına yardımcı ol-
mak için gösterge paneli, torpido gözü, kapı 
paneli, orta kol dayama ve direksiyon simidi 
için verimli yüzey ısıtma seçeneği sunan ilk 
model olarak da ön plana çıkıyor.
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www. m a l l a n d m o t t o . c o m

GÜNCEL HABERLER • PERAKENDE HABERLERİ • RÖPORTAJ • MODA • ETKİNLİK HABERLERİ 

• ANALİZ RAPORLARI • MAKALE • SOSYAL MEDYA LİGİ • SAĞLIK

T I K L AY I N  H A B E R S İ Z  K A L M AY I N !
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