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Özak Global Holding Yönetim Kurulu Başkanı Ahmet 
Akbalık, Luxury Living Group Finans ve Ekonomi 
Direktörü Mr. Daniele Vignatelli, Luxury Living 

Group ve Fendi Casa Tasarım Grubu Başkanı Andrea Bosc-
hetti ve Luxury Living Engineering CEO’su Michele Galli ev 
sahipliğinde Büyükyalı İstanbul’da gerçekleşen “İyi Yaşam” 
temalı gece; iş, sanat ve cemiyet dünyasından çok sayıda 
ismin katılımıyla gerçekleşti. Fendi Casa tasarımcılarının hazır-
ladığı ve ilk kez görücüye çıkan ikonik dekorasyon konseptleri, 
davetliler tarafından büyük beğeni topladı. 

Lüksün ancak hayata değer katması, insanları mutlu etmesi ve 
yaşamı kolaylaştırmasıyla gerçek lüks olacağına inanan Büyük-
yalı, bu işbirliğiyle “iyi yaşam”a lüksün imzasını atıyor.

Büyükyalı, dünyanın en heyecan verici şehrinde, Marmara 
Denizi’nin kıyısında, İstanbul’dan ilham alarak tasarlanmış bir 
deniz semti diyen Luxury Living Group Yönetim Kurulu Üyesi 
Daniele Vignatelli sözlerine şöyle devam etti: “‘Büyükyalı’nın 
bizi en çok etkileyen yanlarından biri, kendine has bir hikayesi 
olması. İyi yaşamı sahiplenen, insanların hayatlarına konfor ve 
keyif katmayı amaçlayan bir bakış açısı var. Bu bakış açısıyla 
Büyükyalı projesinin kalitesi, “iyi yaşam” felsefesi ve yenilik-
çi tasarıma verdikleri önem markamızla örtüştü. Büyükyalı 
projesi de bizim gibi lüksün ancak hayata değer katması, 
insanları mutlu etmesi ve yaşamı kolaylaştırmasıyla gerçek lüks 
olacağına inanıyor. Büyükyalı, Fendi Casa kalitesi ile mükem-
mel uyum sağlayabilecek bir proje olduğu için bu işbirliğine 
girmeye karar verdik.”

Tasarımda dünya markası Fendi Casa, İstanbul’un en şık evini tasarlamak için 
Türkiye’ye geldi. Dubai ve Miami’den sonra ilk kez Türkiye’ye gelen Luxury 
Living Group’un en önemli markası Fendi Casa, İstanbul’un yeni deniz semti 
Büyükyalı ile Türkiye’ye gelişini çok özel bir davet ile kutladı.

FENDI CASA  
   Türkiye’nin en şık evi    
     için geldi
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Yeni bir koleksiyonu yaratırken asıl amacımız ‘Made in Italy’ 
ruhunu yansıtabilmektir diyen LLG Tasarım Grubu Başkanı 
ve Fendi Casa Tasarım Grubu Başkanı Andrea Boschetti 
ise ‘Made in Italy’nin anlamı, kullanılan materyale karşı saygı 
duymayı, yenilikle gelenek arasında mükemmel dengeyi 
yakalamayı ve ayrıcalığın, konforun ve güzelliğin lüksle 
kombinlenmesini güçlü bir kesinlikle anlatabilmektir” dedi ve 
şöyle devam etti: “Bu işbirliği ile Fendi Casa’nın tasarımları ve 
tarzı ilk kez Türkiye’deki bir gayrimenkul projesine dâhil olu-
yor. İşbirliğimiz kapsamında, Büyükyalı’daki bir bloğun tüm 
ortak alanlarında ve daire tasarımlarında Fendi Casa imzası 
olacak. Büyükyalı sakinleri, tüm daire tipleri için özel olarak 
hazırlanan ve mobilyadan aksesuara, halıdan perdeye kadar 
Fendi çizgisini taşıyan Fendi Casa paketlerini satın alabilecek. 
Buna ek olarak, Büyükyalı’da Fendi Casa ürünlerinin sergi-
lendiği özel bir Fendi köşesi ve ayrıca Fendi Casa tarafından 
tasarlanmış bir örnek daire hazırlanacak. Büyükyalı’dan ev 
alan herkes, Fendi dekoratörlerinden evine yönelik özel 
dekorasyon tavsiyesi alabilecek.
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Halı yerde duran ve üstüne basıp 
geçtiğimiz bir eşyadan ziyade 
yaşam alanlarına sıcaklık katan 

bir nesne olduğunun altını çizen Mirko 
Tattarini, Artemis Halı için tasarladığı 
Haritalar serisinin ilk iki modelinde basit 
estetik dokunuşlarla hikayesi olan Türk 
halı geleneğini tekrar hayata döndürdü.

Artemis Halı ile birlikte gerçekleştirdiği 
“Haritalar” isimli halı tasarımlarıyla ile 
ilgili olarak ünlü İtalyan tasarımcı Mirko 
Tattarini: “Halı dokumacılık geleneksel 
olarak hikaye anlatıcılığına dayanır. Eski-
den kadınlar halı dokurken genel olarak 
kendileri hakkında, korkuları, dilekleri, 
bulundukları koşullar hakkında çok şey 
anlatırlardı. Ne yazık ki günümüzde 
bütün sektörlerdeki markaların hepsi 

hikaye anlatıcılığını kendi markaları-
nı pazarlamak için araştırıp geliştirip 
kullandıklarından  halılar konusundaki 
bu yaklaşım kayboldu. Artemis Halı için 
tasarlanan bu ilk iki modelle basit estetik 
dokunuşlarla halıların anlam ifade 
etmesini sağlayan bu önemli geleneği 
tekrar hayata döndürmeye çalıştım. 
Bu halılara Haritalar ismini verdim. İlk 
model zaman dilimlerine göre ayrılmış, 
her zaman diliminde elin belimde gibi 
geleneksel semboller serpiştirilmiş bir 
dünya haritasıdır. Güney’den yükselen 
ve Kuzey’de yoğunlaşan yeni semboller 
büyük göçlerin bir metaforu. Diğer 
tarafta göçlere karşı kültürel direnişi 
sembolize eden Kuzey’den aşağıya 
doğru uzanan motifler bulunuyor. 
İkinci model ise Antep civarındaki Kilis 

Artemis Halı’ya 
Ünlü Tasarımcı 
Mirko Tattarini İmzası

Türkiye’nin sevilen 
halı markası Artemis 
Halı’nın dünyaca ünlü 
tasarımcı Mirko Tattarini 
ile gerçekleştirdiği 
iş birliğiyle üretimini 
yaptıkları hikayesi olan 
“Haritalar” koleksiyonu, 
yaşam alanlarına farklı bir 
imza atmak isteyenlerle 
buluşuyor.
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kentindeki mülteci kamplarının tepeden 
bir görüntüsü. Yine motifler göçler 
ve ev sahipliği yapan kültür arasındaki 
çatışmayı sembolize etmektedir. Halı 
yerde duran ve üstüne basıp geçtiğimiz 
bir eşyadan ziyade bizim için uzandı-
ğımız, üzerinde dinlendiğimiz ailevi bir 
meseledir.  Bu modeller çocuklarla bir 
diyalog kurmak için örneğin, onların 
geleceğin iyi vatandaşları olmaları adına 
dünya gerçeklerini anlatmak için iyi bir 
fırsattır. Halı, tasarımın sağlam etiğe na-
sıl dayandırılacağını gösteren bir teyit ve 
tasvip şeklidir. Uygulamada olmasa bile 
en azından mesajlar yoluyla, toplumsal 
meselelerin sorumluluğunu üstlenmeli-
dir” dedi.

Artemis Halı Yönetim Kurulu Başkanı 
Tolga Batallı, “Floransa’da açılan, Roma, 
Sofya ve Bulgaristan’da da yan şirket-
leri bulunan Lagos Design Studios’un 
kurucusu ve yöneticisi Profesör Mirko 
Tattarini ile Artemis Halı olarak böyle bir 
proje gerçekleştirdiğimiz için çok mutlu-
yuz. Kendimizi dünyalı bir marka olarak 
tanımlıyoruz. Geçtiğimiz yıl  Belçikalı 
halı tasarımcısı Thibault Van Renne, 
bu yıl da İtalya tasarımcı Mirko Tatta-
rini ile çalıştık. Türkiye’de ve dünyada 
müşterilerinin beklentilerini tam olarak 
karşılayan, müşteri ilişkilerinde sonsuz 
güven içerisinde ve ihtiyaçların sürekli 
farkında olan, gelişim odaklı, kaliteyi sü-
rekli arttıran ve son teknolojiyi yakından 
takip ederek farklılık oluşturan lider bir 
firma olarak çalışmalarımızı sürdürmeye 
devam edeceğiz” diye belirtti.

Artemis Halı Yönetim Kurulu 
Başkanı Tolga Batallı
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Makine İmalat Sanayii Dernekleri Federasyonu 2. Olağan Genel Kurulu gerçekleştirildi

Genel Kurul’da söz alarak makine sektörünün hedef odaklı 
bir stratejiyle hareket etmesinin önemine dikkat çeken 
Dalgakıran şunları söyledi:

“Bir sektörün yol haritasını çizerken işe durum analizi yaparak 
başlamak, eleştirel aklı her zaman ön planda tutmak gerekir. Biz 
problemli alanları tespit etmenin, çözüm odaklı bir yaklaşımın ilk 
adımları olduğuna inanıyoruz. Türkiye üst gelir grubuna makine, 
elektronik ve yazılım alanlarında yapacağı bir atılımla çıkabilir. 
MAKFED olarak organizasyon ve işbirliğine öncelik vererek, bu 
hedeflere yönelik çalışmayı sürdüreceğiz.”
Federasyonun yeni dönemde daha etkin olacağının altını çizen 
Dalgakıran, amaçlarının sektörün kurumsallaşması olduğunun 
altını çizerek şunları kaydetti:
“Üst gelir grubunda yer alan ülkelerin öncelikleri verimlilik ve 
ölçek ekonomisi oluşturabilmektir. Türkiye ekonomisinin amacı 
girişimci sayısını artırmaya çalışmak değil, nitelikli ara elemanlar 
yetiştirerek stratejik sektörlerin rekabet gücünü artırmak olmalı. 
Makine sektörü bundan sonra daha rekabetçi, farklı ve yenilikçi 
olacak, marka gücünü artırmaya odaklanacak. MAKFED de he-
def odaklı faaliyetleriyle, sektörün ihtiyaçlarına yönelik çözümler 
üzerinde çalışmayı sürdürecek”

Federasyon bin 700’e yakın makine üreticisini 
temsil ediyor
Genel Kurul’da federasyon faaliyetleri hakkında bilgi veren 
MAKFED Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı Kutlu Karavelioğlu 
katılımcılığı ve paylaşımcılığı esas alan bir yapı oluşturduklarını 
belirterek şunları söyledi:
“10 yıla yaklaşan bir çalışmanın ürünü olarak, makine sektörünün 
büyük bölümünü kapsayan 17 derneğinin katılımıyla, tek çatı 
altında bütünleştiğimiz MAKFED ile kısa zamanda önemli işlere 
imza attık. Sektörümüzü ORGALIME’de de temsil ettiğimiz 
bu dönemde yayımladığımız raporlarla makine sektörünün yol 
haritasının oluşturulmasına katkı verdik. 20 alt sektörden kendi 
segmentlerinde en büyük bin 700’e yakın firmayı temsil eden üye 
derneklerimizin katkılarıyla federasyonumuzu daha da güçlendir-

dik. İmalat sanayiindeki nitelikli ara eleman ihtiyacının bilincinde-
yiz, sektör çalışanlarının eğitim ihtiyaçlarının giderilmesi amacıyla 
MAKFED AKADEMİ kurma çalışmalarını hızlandıracağız.”

Federasyon üye sayısı 17’ye yükseldi
Ağaç İşleme Makine ve Yan Sanayisi İş Adamları Derneği’nin 
(AIMSAD) katılımıyla MAKFED üye sayısı 17’ye yükseldi.

MAKFED Yönetim Kurulu
• Adnan Dalgakıran (MİB)
• Kutlu Karavelioğlu (POMSAD)
• Hüseyin Semerci (PAGDER)
• Mehmet Sefa Targıt (AYSAD)
• Şenol Önal (TARMAKBİR)
• Ali Eren (KBSB)
• Adil Nalbant (TEMSAD)
• Halil Tamer Öztoygar (İMDER)
• Önder Bülbüloğlu (TEVİD)

MAKFED Üyesi Dernekler
• AIMSAD (Ağaç İşleme Makine ve Yan Sanayisi İş Adamları Derneği)
• AKDER (Akışkan Gücü Derneği)
• AMD (Ambalaj Makinecileri Derneği)
• ARÜSDER (Araç Üstü Ekipman İmalatçıları Derneği)
• AYSAD (Asansör ve Yürüyen Merdiven Sanayicileri Derneği)
• BESİAD (Bağlantı Elemanları Sanayici ve İşadamları Derneği)
• ENOSAD (Endüstriyel Otomasyon Sanayicileri Derneği)
• İMDER (Türkiye İş Makinaları Distrübütörleri ve İmalatçıları Birliği 
Derneği)
• İSDER (İstif Makinaları Distribütörleri ve İmalatçıları Derneği)
• İSKİD (İklimlendirme, Soğutma, Klima İmalatçıları Derneği)
• KBSB (Kazan ve Basınçlı Kap Sanayicileri Birliği Derneği)
• MİB (Makina İmalatçıları Birliği Derneği)
• PAGDER (Plastik Sanayicileri Derneği)
• POMSAD (Türk Pompa ve Vana Sanayicileri Derneği)
• TARMAKBİR (Türk Tarım Alet ve Makineleri İmalatçıları Birliği 
Derneği)
• TEMSAD (Tekstil Makine ve Aksesuarları Sanayicileri Derneği)
• TEVİD (Elektrikli Vinç İmalatçıları Birliği Derneği)

Makine sektörü tepe örgütü MAK-
FED, 2. Olağan Genel Kurulunu 17 üye 
derneğin katılımıyla Ankara’da gerçek-
leştirdi. Makine imalat sanayi ile ilgili 
tüm politika ve uygulamaların oluşma-
sında etkin rol üstlenmeyi amaçlayan 
federasyona Adnan Dalgakıran yeni-
den başkan olarak seçildi.  

MAKİNE SEKTÖRÜ 
MAKFED ÇATISI ALTINDA KENETLENDİ





PERAKENDE SEKTÖRÜNDE 
DİJİTAL DÖNÜŞÜM SATIŞ VE 
VERİMLİLİĞİ ARTIRIYOR

Artan ürün çeşitliliği, mağaza sayıları 
ve değişen müşteri talepleri sebebiyle 
doğru ürünü, doğru zaman ve mekanda 
müşteri ile buluşturmak perakendeci 
için öncelikli bir konu haline geldi. Akıllı 
cihazların, sosyal medyanın ve online 
alışverişin yükselişe geçmesi 
ile müşterilerin satın alma 
karar mekanizmaları da 
değişmeye başladı. 
Artık yeni teknolojiler 
ile değişimin önüne 
geçmek, verimliliği ve 
satışları aynı anda 
artırmak mümkün. 

Bu yıl, 29-30 Kasım tarihlerinde İstanbul 
Lütfi Kırdar Kongre Merkezi’nde 
17’incisi düzenlenecek olan Perakende 

Günleri’de yapay zeka, artırılmış gerçeklik ve 
dijital dünyanın sektöre etkileri konuşulacak. 
Kârlı büyüme için en iyi dönüşüm fırsatlarının 
değerlendirilecek. Türkiye’nin teknolojik çö-
züm entegratörü Sensormatic de Perakende 
sektörünün dijital değişiminde büyük rol 
oynayan çözümlerini Perakende Günleri’nde 
paylaşacak. 23 yıllık sektörel deneyime sahip 
olan Sensormatic, söz konusu çözümlerin 
perakendecilerin verimliliğine ve satışına 
etkileri konusunda detaylı bilgiler verecek.

Müşteriye ulaşmak analizden 
geçiyor  

Güncel araştırmalar gösteriyor ki, müşteri 
bağlılığı her geçen gün azalıyor ve artan tek-
noloji kullanımı marka sadakatlerini kırılgan 
hale getiriyor. Aynı zamanda tüketicilerin 
kişiye özel ürün ve hizmetleri tercih etmesi, 
perakende sektöründe mega mağazalardan 
butik ve yerel mağazalara geçişe neden 
oluyor. 

Böylesi hassas bir dönemde perakende 
sektöründeki markaların, hedeflerine iste-
dikleri biçimde ulaşması için doğru analizler 
yapabilmesi ve hızlı aksiyon alabilmesi büyük 
önem taşıyor. Bu noktada mağaza içi analiz 
çözümleri öne çıkıyor. 

Mağazaya giren, bilgi alan ve alışveriş yapan 
müşterilerin hareketlerini izleyen, bütüncül 
olarak raporlayan platformlar, müşterilerin 
mağaza içinde geçirdikleri sürenin miktarını, 
hangi ürünleri ne kadar süre incelediğini ve 
satışa dönüş oranlarını takip ediyor. 23 yıllık 
sektörel deneyime sahip olan Sensormatic’in 
elde ettiği verilere göre mağaza içi analiz 
platformları markaların satışlarında %8 ilâ 
%10 oranında artış sağlıyor.
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Reyon karlılıklarını %40 oranında artırıyor

Sensormatic’in portföyünde bulunan mağaza içi analiz 
sistemleri, sağladığı yoğunluk haritaları ile reyonların 
yoğunluğunu ve müşterilerin reyonu inceleme sürelerini 
ölçümlüyor. Elde edilen bu değerli veriyi kullanan pera-
kendeciler, mağaza alanlarında maksimum satış için gerekli 
fiziksel düzenlemeleri yapabiliyor. Elde edilen verilere göre 
ürün yerleşim stratejileri veriye dayalı yapıldığında reyon 
karlılıklarını %40 oranında artırılabiliyor.

Perakende sektörü için bir başka önemli gelişim alanı stok 
yönetimi olarak öne çıkıyor. Sensormatic, mağazalarında 
her gün müşterilerle buluşan binlerce ürünün yönetimi için 
RFID stok yönetimi çözümünü öneriyor.

Bu çözüm aranan ürünün bulunmasını ve ürünün stok te-
yidini kolaylaştırıyor, ürünün depoda görünmesine rağmen 
bulunamaması gibi sorunları ortadan kaldırıyor. Bir başka 
araştırma sonucuna göre, bu gibi durumlarda tüketicilerin 
%30’u aradığı ürünü reyonda bulamayınca, satın almaktan 
vazgeçiyor. Bu nedenle mağaza içi teknolojilerinin kullanı-
mı, müşteri alışkanlıklarının son derece kırılgan olduğu bu 
dönemde büyük önem taşıyor.

Doğru ürünü, doğru zaman ve mekanda müşteri ile buluş-
turan teknoloji:  RFID

Üretildiği andan satıldığı ana kadar ürünleri takip edebilme-
yi sağlayan bir teknoloji olan RFID ile her bir ürün adeta bir 
kimlik kartına sahip oluyor. Ürünlerin mağazaya gelişinden 
yerleşimine, satışına ve sayımına kadar tüm süreçleri ko-
laylıkla anlık takip edilebiliyor. Satış danışmanlarının mobil 
olarak taşıyabildikleri kablosuz el terminalleri ile mağaza-
daki her bir ürünün hangi reyonda hatta hangi rafta olduğu 
bilgisi anında tespit ediliyor. Bu sayede ürünler, müşterilere 
çok daha hızlı bir şekilde ulaşıyor. 

RFID çözümleri sayesinde perakendeciler, müşterileri-
nin taleplerine en hızlı şekilde cevap verirken, eksik 
ürünlerin günlük takibi ve yerlerine yeni 
ürünlerin konması gibi süreçleri çok daha 
hızlı ve verimli bir şekilde sağlayabiliyor. 
RFID teknolojisinin verimli bir şekilde kulla-
nılması sayesinde mağazalarda operasyonel 
verimlilik sağlanırken, mağaza satışlarında %4 
ila %21 oranlarında artış sağlanıyor. 
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Tüketicilerini yenilikçi perakende 
anlayışıyla buluşturan Tchibo, 2016 
yılında organik pamuk içeren 40 

milyondan fazla tişört, pijama ve yatak 
çarşafı üreterek, Textile Exchange’in 2017 
Organik Pamuk Pazar Raporu’na göre 
dünyanın en büyük üçüncü organik pamuk 
ürünleri tedarikçisi oldu. Çevre ve insan 
sağlığına odaklanarak büyük başarılar elde 
eden Tchibo, pamuklu tekstil ürünlerinin 
yüzde 80’nini hâlihazırda sürdürülebilir ekili 
alanlardan elde ediyor ve bu oranı 2020 
yılında yüzde 100’e çıkarmayı hedefliyor. 

Tüm dünyada organik pamuk 
oranı yüzde 0,4 gibi sınırlı 

bir orana sahipken zoru 
başaran Tchibo, WWF 

(Doğal Hayatı Koruma Vakfı) ve Solida-
ridad and Pesticide Action Network tara-
fından oluşturulan Sürdürülebilir Pamuk 
Sıralaması’nda da dünyanın en büyük 75 
pamuk işleyicisi arasında 2’nci oldu.

Tchibo’dan 30 milyar litre su 
tasarrufu

Pamuğun yetiştirilmesini ve satılmasını 
destekleyen, kar amacı gütmeyen bir 
organizasyon olan Textile Exchange 

üyesi Tchibo, Organik İçerik Standardı’nı (OCS) kullanarak 
sürdürülebilir tarıma olan talebi artırmak için çalışmalarını 
sürdürüyor. Tchibo DOĞA DOSTU çalışmalarıyla, 11 bin 
500 olimpik yüzme havuzunu doldurmaya yetecek kadar 30 
milyar litre su tasarrufu sağladı. Aynı zamanda Tchibo, böcek 
ilacı kullanımını azaltarak 24 bin varil ham petrole eşdeğer 
hacimdeki 3,5 milyon kilogram ilaçtan da tasarruf etti. 

Dünyanın En Büyük 
3. Organik Pamuk Tedarikçisi

Çevre ve insan sağlığına odaklanan Tchibo, pamuklu tekstil ürünlerinin yüzde 
80’ini sürdürülebilir ekili alanlardan elde ediyor. Sürdürülebilirliğini yüzde 100’e 
ulaştırmak için çalışmalarını tüm hızıyla sürdüren Tchibo, dünyanın en büyük 
üçüncü organik pamuk tedarikçisi oldu.
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Egeli ihracatçılar 
hedefi 12’den vurdu 
Ege İhracatçı Birlikleri (EİB) Kasım ayında ihracatını, 2016 yılı Kasım ayına göre 

yüzde 29’luk artışla 1 milyar 182 milyon 852 bin dolara çıkardı. Kasım ayındaki 
ihracat rakamı Ege İhracatçı Birlikleri’nin tarihinde ay bazında en yüksek ihracat 

rakamı oldu. EİB’nin bundan önceki rekoru ise 2013 yılı Kasım ayında gerçekleştir-
diği 1 milyar 135 milyon 223 bin dolarlık ihracattı.

Kasım ayında, Türkiye’nin ihracatı 
yüzde 14’lük artışla 13 milyar 629 
milyon dolar olurken, Ege İhracatçı 

Birlikleri’nin yüzde 29’luk ihracat artış hızı 
Türkiye ortalamasının iki katına çıktı. 
Ege İhracatçı Birlikleri’nin Kasım ayında 
sağladığı en büyük başarılardan bir diğeri 
ise; EİB bünyesindeki 12 ihracatçı birliği-
nin tamamının 2016 yılı Kasım ayına göre 
ihracatlarını arttırması oldu. 
Ege İhracatçı Birlikleri’nin 2017 yılı Ocak 
– Kasım döneminde kayda aldığı ihracat 
geçen yılın aynı dönemine göre yüzde 
8’lik artışla 9 milyar 978 milyon dolardan, 
10 milyar 761 milyon dolara yükseldi. 
Egeli ihracatçıların son 1 yıllık ihracatı ise; 
yüzde 7’lik artışla 10 milyar 890 milyon 

dolardan 11 milyar 683 milyon dolara 
ulaştı. 
Kasım ayında EİB’nin Sanayi ürünleri 
ihracatı yüzde 38’lik artışla 451 milyon 
dolardan, 622 milyon dolara tırmanırken, 
Tarım ürünleri ihracatı yüzde 22’lik yük-
selişle 400 milyon dolardan 488 milyon 
dolara yükseldi. Madencilik sektörünün 
ihracatı ise yüzde 11’lik artışla 63 milyon 
dolardan 71 milyon dolara çıktı. 

Zeytinyağı sektörü rekora abone 
oldu, Demir ihracatı zirve yaptı
Ege Zeytin ve Zeytinyağı İhracatçıları 
Birliği (EZZİB), Kasım ayında ihracatını 
yüzde 100 arttırdı ve 25 milyon 877 bin 
dolarlık dövizi Türkiye’ye kazandırdı. 

EZZİB ihracat artış rekortmeni olurken, 
Ege Demir ve Demirdışı Metaller İhra-
catçıları Birliği (EDDMİB) yüzde 80’lik 
ihracat gelişimi gösterdi ve 144 milyon 
325 bin dolarlık ihracatla en fazla ihracat 
yapan birlik oldu. EDDMİB, yıllık bazda 
ise uzun bir aradan sonra 1 milyar dolar 
barajını geçti ve 1 milyar 7 milyon dolarlık 
ihracata ulaştı.
Ege İhracatçı Birlikleri’nin ihracat şam-
piyonu Ege Hazırgiyim ve Konfeksiyon 
İhracatçıları Birliği (EHKİB) Kasım ayında 
108 milyon 60 bin dolarlık ihracata imza 
attı. Kasım ayında ihracatını yüzde 18 
arttırarak ikinci olan EHKİB, yıllık bazda 
ise 1 milyar 267 milyon dolarlık tutarla 
zirvedeki yerini korudu.

Ege İhracatçı Birlikleri Koordinatör 
Başkanı Sabri Ünlütürk
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Kuru meyve ihracatı 106 milyon 
dolara ulaştı
Kuru meyve ihracat sezonunun başlaması 
ile birlikte ihracatta yoğun bir dönem 
yaşayan Ege Kuru Meyve ve Mamul-
leri İhracatçıları Birliği (EKMİB) Kasım 
ayında ihracatını yüzde 14 arttırdı ve 106 
milyon 632 bin dolarlık ihracatı ülkemize 
kazandırdı. 
İhracatta her ay yeni bir başarı hikayesi 
yazan Ege Su Ürünleri ve Hayvansal 
Mamuller İhracatçıları Birliği (ESUH-
MİB), Kasım ayında başarı hikayelerine 
bir yenisini ekledi. İhracatını yüzde 21’lik 
artışla 92 milyon 906 bin dolara çıka-
ran su ürünleri ve hayvansal mamuller 
ihracatçıları son bir yılda Türkiye’ye 926 
milyon dolar döviz getirdi. 

Yaş meyve sebze sektöründe URGE 
Projesi meyvelerini verdi
Katma değerli ürün ihracatı için 2017 yı-
lında taze kiraz ve yaş üzüm sektörlerinde 
URGE Projesi yürüten Ege Yaş Meyve 
Sebze İhracatçıları Birliği, URGE Projesi 
sonrasında odaklandığı Hava Kargo 
sayesinde ihracatını arttırmaya devam 
ediyor. Kasım ayında yüzde 17’lik ihracat 
artış hızı yakalayan Egeli yaş meyve seb-
ze ve mamulleri ihracatçıları 91 milyon 
278 bin dolarlık ihracata imza attı. 
Son aylarda ihracatta ciddi bir gelişme 
gösteren Ege Tütün İhracatçıları Birliği 
ise; 89 milyon 919 bin dolarlık ihracat 

yaptı. Tütün sektörü, Kasım ayında ihra-
catını 2016 yılı Kasım ayına göre yüzde 
46 arttırdı. 
24-25 Kasım 2017 tarihlerinde Enerji ve 
Tabii Kaynaklar Bakanı Berat Albayrak’ın 
katılımıyla “Madencilik Çalıştayı”nda 
2023 ihracat hedefleri için yeni bir yol 
haritası belirleyen Ege Maden İhracatçı-
ları Birliği üyeleri Kasım ayında 71 milyon 
36 bin dolarlık ihracat gerçekleştirdi. 
Ege Mobilya Kağıt ve Orman Ürünleri 
İhracatçıları Birliği yüzde 5’lik ihracat artış 
hızı yakaladı ve Kasım ayında ihracat ha-
nesine 51 milyon 795 bin dolar yazdırdı. 
Ege Hububat Bakliyat Yağlı Tohumlar ve 
Mamulleri İhracatçıları Birliği ise; yüzde 
13’lük ihracat artışı ile 27 milyon 722 bin 
dolara ulaştı. 

Deri ve deri mamulleri ihracatı yüzde 
42 arttı
Emek yoğun sektörlerin başında gelen 
Ege Tekstil ve Hammaddeleri İhracatçı-

ları Birliği yüzde 19’luk ihracat gelişimi ile 
21 milyon 986 bin dolarlık ihracat kayda 
alırken, Ege Deri ve Deri Mamulleri İhra-
catçıları Birliği yüzde 42’lik rekor ihracat 
artış hızını yakaladı ve 11 milyon 769 bin 
dolar ihracat yaptı.

Ünlütürk; “İhracatçılarımız yeni yıl 
hediyesini 1 ay önceden verdi”

Ege İhracatçı Birlikleri Koordinatör 
Başkanı Sabri Ünlütürk, Ege İhracatçı 
Birlikleri’nin Kasım ayı ihracat rakamlarını 
kamuoyu ile paylaşmaktan büyük mutlu-
luk duyduğunu, EİB’nin ihracat rakamla-
rındaki başarıyı, Egeli ihracatçıların yeni 
yıl hediyesini bir ay önceden vermesi 
olarak yorumladığını kaydetti. 
“Kasım ayı ihracat rakamları sayesinde 
aynı anda üç mutluluğu birden yaşıyoruz” 
diyen Ünlütürk, “İhracat artış hızımız, 

Türkiye ortalamasının iki katına ulaştı. 
EİB bünyesindeki 12 ihracatçı birliği de 
ihracatını arttırdı. Aylık bazda tarihimi-
zin en yüksek ihracat rakamına ulaştık. 
Yılsonu için ortaya koyduğumuz 11.5-12 
milyar dolar ihracat hedefine ulaşacak 
olmanın da huzurunu yaşıyoruz. Bu 
başarıda katkısı olan tüm ihracatçılarımızı 
hem kutluyor, hem teşekkür ediyorum” 
diye konuştu. 

İzmirli ihracatçı yüzde 32’lik ihracat 
artış hızı yakaladı.
Ege Bölgesi’nin Kasım ayı ihracat rakamı 
ise; 1 milyar 836 milyon dolar olarak 
kayıtlara geçti. Ege Bölgesi, 2016 yılının 
Kasım ayında 1 milyar 461 milyon dolarlık 
ihracata imza atmıştı. Ege Bölgesi’nin 
ihracatı Kasım ayında yüzde 26 artış 
gösterdi. 
İzmir, 2016 yılı Kasım ayında 661 milyon 
dolar olan ihracatını 2017 yılı Kasım ayın-
da yüzde 32’lik rekor artışla 871 milyon 
dolara çıkardı. Manisa, 428 milyon dolar-
lık ihracatla İzmir’i takip ederken, zirvenin 
üçüncü basamağında 300 milyon dolarlık 
ihracatla Denizli yer aldı. 
Aydın, Kasım ayında Türkiye’ye 69 mil-
yon dolar döviz kazandırırken, Balıkesir 
50 milyon dolarlık ihracat yaptı. Su 
ürünleri ihracatının merkezi Muğla ise 43 
milyon doları hanesine yazdırdı. Afyon 
29 milyon dolarlık, Kütahya 24 milyon 
dolarlık ve Uşak 20 milyon dolarlık ihra-
cat performansı sergiledi. 

EİB’den ABD’ye ihracat 
yüzde 88 arttı 

Ege İhracatçı Birlikleri, 2017 yılı Kasım 
ayında 177 ülkeye ihracat yaparken 
en dikkat çekici ihracat artışı Amerika 
Birleşik Devletleri’ne oldu. Ekim ayında 
ABD’ye ihracatını yüzde 49 arttırarak 
dikkatleri üzerlerine çeken Egeli ihracat-
çılar, Kasım ayında çıtayı daha da yukarı 
taşıyarak ABD’ye ihracatlarını yüzde 88 
arttırdı. Kasım ayında EİB’den ABD’ye 
yapılan ihracat 95 milyon 769 bin dolar 
oldu. 
ABD, 2016 yılı Kasım ayı ihracat sırala-
masında beşinci sırada yer alırken, 2017 
yılı Kasım ayında Almanya’nın ardından 
ikinci sıraya yükseldi. Almanya, 129 
milyon 595 bin dolarlık ihracatla zirvedeki 
yerini korurken, İtalya 83 milyon 690 bin 
dolarlık ihracatla üçüncü sıraya yerleşti. 
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BÜYÜK ARTIŞ
PREMIERE VISION İSTANBUL’UN 
ZİYARETÇİ SAYISINDA

Yedincisi, 18-20 Ekim 2017 tarihlerinde düzenlenen Premiere Vision 
İstanbul, bir kez daha büyük ilgi gördü. Yüzde 19’u yabancılardan 
oluşan 7 bin 562 ziyaretçi sayısına ulaşılırken, katılımcı firma sayısında 
da dikkat çekici gelişmeler yaşandı. 17’sinin yeni katılımcı olduğu 
fuarda toplam firma sayısı 108 olurken, Güney Kore, İtalya, Japonya, 
Lübnan ve Pakistanlı katılımcılar dikkat çekti

18-20 Ekim 2017 tarihinde yedincisi 
düzenlenen Premiere Vision İstan-
bul, üç günde ağırladığı 7 bin 652 

ziyaretçiyle yüksek bir katılımcı sayısına 
imza attı. Ziyaretçi sayısında Ekim 
2016’ya kıyasla yüzde 10’luk bir artış ya-
şanırken, rakamların ortaya koyduğu bir 
diğer gösterge ise ziyaretçi genelinin 
yüzde 19’unu temsil eden yabancı ziya-
retçi sayısındaki yükseliş oldu. Premiere 
Vision İstanbul’a İran, Rusya, Ukrayna, 
Sırbistan, Bulgaristan, Yunanistan, 
Katar, Kuveyt, Ürdün ve Lübnan’ın yanı 
sıra hedef coğrafyalar doğrultusunda 
pek çok ülkeden ziyaretçi akını yaşandı. 
Başı çeken ülkeler ise 280 ziyaretçi 
sayısıyla İran, 188 ziyaretçiyle Rusya 
ve Ukrayna, 77 kişilik rakamla Sırbistan 
ve 72 ziyaretçiyle Bulgaristan oldu.  
Premiere Vision İstanbul’a yönelik ilgiyi 
gösteren bir diğer rakamsal gösterge 
ise 108 firmadan 17’sinin yeni katılımcı 
olmasıydı. Fuara 
Sonbahar-Kış 18/19 koleksiyonları-
nı tanıtmak üzere katılan firmaların 
ülke dağılımı ise Güney Kore, İtalya, 
Japonya, Lübnan, Pakistan ve Türkiye 
şeklinde oldu. 

Premiere Vision İstanbul’da ziyaretçiler 
için yeni sezonun trendlerini ortaya 
koyacak pek çok ayrıntı planlandı. 

Sonbahar-Kış 18/19 renklerine ve 
kumaşlarına kavrayıcı bir perspektiften 
bakma imkânı bulan ziyaretçilerin çoğu 
forum süresince 5 “Let’s talk about 
fashion” (Haydi modadan bahsedelim) 
turuna katıldılar. 

GENÇ TASARIMCILARA YETE-
NEKLERİNİ SERGİLEME ŞANSI

Okan Üniversitesi ile işbirliğinde 
geliştirilen proje ise fuarın yenilikle-
rinden biri oldu. Bu işbirliğiyle Okan 
Üniversitesi’nin öğrenci ekibi Open 

Fashion Studio’da yaratıcılıklarını ser-
giledi. Premiere Vision moda ekibinin 
verdiği brief üzerinden çalışma yapan 
umut vaat eden genç tasarımcılar, YKK 
ürünlerini kullanarak çanta prototipi 
yarattı. Tasarlanan çantalarda Premiere 
Vision İstanbul fuarı katılımcılarının 
sağladığı kumaşlar kullanıldı. Birbirin-
den yaratıcı çanta tasarımları arasında  
“Shadow of the Magical Forest” (Sihirli 
Ormanın Gölgesi) adlı proje jürinin 
büyük ödülüne layık görüldü. Jüride 
moda tasarımcısı Arzu Kaprol, Okan 
Üniversitesi Sanat, Tasarım ve Mimarlık 
Fakültesi Dekanı Prof. Dr. Demet Irklı 
Eryıldız, YKK Pazarlama Müdürü Engin 
Ertuğrul ve Premiere Vision Moda 
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Direktörü Yardımcısı Sabine Le Cha-
telier yer aldılar. Bu yaratıcı projenin, 
Premiere Vision’un gelecek sezonunda 
da devam ettirilmesi planlanıyor. 

FUAR, KATILIMCILARA FIRSAT 
KAPISINI ARALADI

Katılımcı firmalar, Premiere Vision 
İstanbul Fuarı’nı oldukça verimli sonuç-
larla kapatırlarken, bu yönde görüşlerini 
de açıkladılar. O görüşlerden bazıları 
şöyle: 

YÜNSA: Yerli ve yabancı ziyaretçi 
bakımından çok başarılı bir fuar oldu.
GÜRMEN: İran veya Rusya gibi 

ülkelerle bağlantı kurmuş olmaktan 
memnunuz.
SANKO: Rusya ve Ukrayna’dan birçok 
ziyaretçi ağırladık.
HAS ÖRME: Balkan ve Asya ülkele-
rinden çok sayıda ziyaretçinin geldiğini 
gözlemledik.
KASKAS: Türkiye’de birçok genç 
tasarımcı var. Bu tasarımcılar sosyal 
medyada yeni trendleri takip ediyor ve 
yeni keşifleri görmek için de Premiere 
Vision İstanbul’u ziyaret ediyor. Bu fuar 
bizim bu genç tasarımcılarla tanışma 
fırsatımız.
ÖZEL: Premiere Vision’un Türk tekstil 
sektörü üzerinde güçlü ve pozitif bir 
etkisi olduğuna inanıyoruz.
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AYD’den Kur Riskine Karşı 
Çözüm Önerisi

Hulusi Belgü yaptığı açıklamada; “Son aylarda kurlarda 
gözlemlenen dengesiz hava, yalnızca perakendeci-
leri değil, AVM yatırımcılarını da etkisi altına alıyor. 

Perakendeci AVM’lere kira ödüyor, yatırımcılar ise bankalara 
döviz ile borçlanıyor. Bu çerçevede, kurlarda yaşanan en ufak 
bir dalgalanma zincirleme bir etki ile tüm organize perakende 
sektörünü etkisi altına alarak, olumsuz sonuçlar doğurabiliyor. 
Türkiye’de yerli ve yabancı alışveriş merkezleri ve yatırımcıları-
nın tek çatı kuruluşu AYD olarak, sektörün yaşadığı sıkıntıların 
farkındayız ve bu noktada perakende sektörünü yatırımcılar, 
bankalar, markalar, üreticiler, tedarikçiler ve çalışanları ile ayrıl-
maz bir bütün şeklinde değerlendiriyoruz” dedi.
Belgü sözlerine şöyle devam etti: “Kamuoyunu bu konulardan 
en çok kiraların dövizle ödenmesi meşgul ediyor. Her ne kadar 
5 yıllık ve 10 yıllık geçmişlere baktığımızda döviz hep, enflas-
yondan daha düşük artış gösterse de son üç senedir bölgemizin 
ve ülkemizin içinde bulunduğu jeopolitik gerçekler sebebiyle 
yaşanan ani hareketlilik hem perakendecilerimizi hem de alışve-
riş merkezi yatırımcılarımızı rahatsız ediyor. Türkiye’nin bir diğer 

gerçeği de alışveriş merkezlerinin kullandığı 
banka kredilerinin yabancı para birimiyle 
fonlanması… Bu fonlamanın döviz ile 
olmasının sebebi alışveriş merkezlerinin bir 
tercihi değil; 5-10 yıl gibi uzun vadeli kre-
dilerin fonlamasının yurt dışı kaynaklardan 
yapılması... Şu anda Türkiye’deki alışveriş 
merkezi yatırımları yaklaşık olarak 55 milyar 
dolarken, bu yatırımların %30’u, yaklaşık 17 
milyar dolarlık bütçe ile yabancı yatırımcılar 

tarafından yapıldı ve Türkiye’ye son yıllarda giren direkt yabancı 
sermayenin %10’u alışveriş merkezleri vasıtasıyla girdi.”
Belgü, olası risklerin önlenmesinde sektör paydaşlarının 
tümünün elini taşın altına sokmalarının öneminin altını çizerek; 
“Ülkemizin artık bir gerçeği haline gelen döviz kurlarındaki ani 
yükselişler için gelişen, büyüyen ekonomimizde felaket tabloları 
çizmek yerine mevcut şartlar içinde teşhisi doğru koymak ve 
gerekli önemleri almak hepimizin görevidir. Bizler, sektörün 
önde gelen temsilcileri olarak, devletimizin ve bankalarımızın da 
desteği ile kur riskini paylaşıp; bu soruna el birliği ile bir çözüm 
getirelim; ekonomimizin selameti ve sektörümüzün sürdürüle-
bilir büyümesi yönünde ortak bir adım atalım düşüncesindeyiz. 
Bu kapsamda, hazırladığımız ‘Stratejik Kur Riski Paylaşım 
Modeli’ni ve bu çerçevedeki önerilerimizi sektörümüz ve kamu-
oyu ile paylaşıyoruz” yorumunda bulundu. 

“Kısa vadede kur riskinden korunmayı, uzun vadede 
kiralarda TL’ye geçişi sağlayacak modeller üzerinde 
çalışıyoruz”

Her alışveriş merkezi ve perakendeci bütçelerini yaparken 
dövizdeki hareketlilik için çeşitli öngörülemeyen giderler büt-
çeliyor. Bu bütçelerin zarar oluştuktan sonra kullanılması yerine 
önlem almak için kullanılması daha doğru olacaktır görüşün-
deyiz. İşte bahsettiğim ‘Stratejik Kur Riski Paylaşım Modeli’ de 
devletimizi ve bankalarımızı yanımıza alarak kalıcı çözümler 
planlamamız üzerine kurulu... Bugün Türkiye’deki tüm bankalar 
‘future ve option’ hizmetleri vermekte. Bizim de önerimiz ve 
üstümüze düşen devletimizin de desteği ile maliyetleri Banka, 
Perakendeci ve Alışveriş Merkezi yatırımcısı olarak bölüşerek 
önlem almaktır. Bu sayede baştan bazı maliyetlere beraberce 
katlanarak 5 yıllık bir planlama yapabilir; karşılaşılacak maliyetleri 
önceden belirleyip paylaşarak olası sorunların önüne geçebiliriz.

“Kiralarda TL’ye Geçmek Hayal Değil”
Hulusi Belgü bu model ile AVM kiralarında TL’ye geçmenin ha-
yal olmadığını vurgulayarak şöyle konuştu: “Ortaklaşa yapılacak 
olan bu planlamanın sonrasında kiraların TL ile ödenebilmesi 
için kademeli olarak alışveriş merkezlerinin Türk Lirası ile kredi-
lenmesi için çalışma yapılmalı ve sonrasında bu kademelendir-
me kiralara da yansıtılmalıdır. Bunlar yapılırken tabii ki ülkemize 
milyarlarca dolar yatırım yapan yabancı yatırımcıların da kayba 
uğramamaları için önlem alınmalı.  Güçlü ekonomimize güve-
nerek yatırım yaptığı ülkemizde yaptığı yatırımı geri alması için 
kur kaybına karşı yine banka ve devletimizin yardımına ihtiyacı 
olacaktır.
Peki o halde ne yapmamız lazım? Tüm taraflar olarak yapıcı ve 
çözümleyici somut adımlar için ilgili tarafların diyaloğu sürdür-
mesini sağlamamız lazım.
Peki ne yapmamamız lazım? İletişimi kullanarak pozisyon sağla-
mak adına her ortaya çıkan problemde kamuoyunu ve tüketiciyi 
ürkütecek açıklamalarla ülkemizdeki Türk ve yabancı yatırım-
cıyı ayrım yapmadan ürkütmemek lazım. Bu sektörü beraber 
büyütmemiz lazım.

Alışveriş Mer-
kezleri ve Yatırımcıları 

Derneği (AYD) Başkanı 
Hulusi Belgü, döviz kurlarındaki 

yükseliş ile birlikte sektörün karşı-
laşabileceği olası risklerin etkisini 

en aza indirmek amacıyla tüm 
paydaşlara ve perakende sektö-

rüne nefes aldıracak çözüm 
önerilerini paylaştı.





42

Bu 7 İşletme Kitabını 

Okumanız Şart!

Günümüzün iş trendlerini ve 
modern işletme teorilerini de-
taylandıran kitaplara gömülmek 

yerine, klasiklerden ilham almak çok 
daha sağlam bir görüş kazanmanıza 
yardımcı olacaktır. Evet, bu kitapların 
dijital odaklı pazarlama planları veya 
leanmetodolojinin yararlarıyla ilgili bilgi 
vermeyeceği doğrudur ancak zaman 
aşımına uğramayıp halen günümü-
zün iş realitelerini yansıttıklarına  kimi 
zaman şaşkınlıkla kimi zaman hafif 
bir gülümsemeyle şahit olacaksınız. 
Bu klasikler,özellikle girişimcilerin hep 
arka ceplerinde tutmaları gereken altın 
değerinde tavsiyeleri içerir.

İşte, Inc.com’un sayısız başarılı girişim-
cinin proses yönetimini, büyüme yol 
haritalarını ve pazarlama stratejilerini 
bu temeller üzerine kurduğu, işletme 
dünyasının, strateji ve inovasyonun altın 
standartlarını belirleyen 7 klasiği:

1. İçinizdeki Girişimciyi 
    Uyandırın (The E Myth)

Bir işletme imparatorluğuna dönmüş 
bir işletme kitabı. Eğer işletme yüksek 
lisansı yaptıysanız, bu kitabın zorunlu 
olarak okuduğunuz kitaplardan biri 
olması muhtemeldir. İçinizdeki Girişim-
ciyi Uyandırın adıyla Türkçeleştirilen 
bu kitap kendi işini kurma ve büyütme 
konusunda yaygınlaşmış mitleri ve 
varsayımları ele almakta. Girişimler 

nasıl bir yolculuktan geçmekte? Kitap; 
fikir aşamasından emekleme dönemi-
ne, büyüme sancılarına ve olgunlaşma 
dönemine ışık tutmakta ve bu yolculuğu 
betimlerken her girişimcinin içinde 
bulunan üç kişiliği anlatmakta: Girişimci, 
Teknisyen ve Yönetici.

Girişimci hayalperesttir, yenilikleri tayin 
eder, yıldızlara ulaşmayı hayal eder. 
Girişimci gelecekte yaşar, anı yaşamak 
yerine gelecekte nelerin olabileceğini 
planlar, öngörür, hep ileriye bakar. Çoğu 
zaman dünyanın ve tabii işlerin de yavaş 
ilerlemesinden şikâyet eder. 

Teknisyen;makinist, yazılımcı veya aşçı 
gibidir, kendi zanaatında uzmandır. 
Çoğu zaman bu insanlar sevdikleri işi 
yapmak için kendi işlerinin patronu olur-
lar. Yaptıkları işte iyilerdir, en çok işlerini 
yaparken keyif alırlar ve işletmenin geri 
kalanıyla fazla ilgilenmek istemezler. 
Ödenecek  faturalar, maaşlar, ofis yöne-
timi pek de umurlarında değildir. Tabii ki 
böyle bir şansları yoktur, sadece işlerine 
bakıp işletmenin dönmesini sağlayan 
diğer işleri yok saymakla kendilerini 
başarısızlığa mahkûm ederler.

Yönetici detay odaklı olandır, i’ye nokta-
yı koyan, t’ye tresini çeken, faturaları ta-
kip eden, çevresindeki dünyayı organize 
eden, tatsız sürprizlerin önüne geçmeye 
çalışan O’dur, iş dünyasının düzenli ve 
tahmin edilebilir bir şekilde ilerlemesine 
gayret  eder. Tüm bu profiller, her giri-
şimcinin içinde belli oranlarda bulunur, 
kişi kimi zaman girişimci kimliğiyle ge-
leceği planlar, kimi zaman bir teknisyen 
olarak âşık olduğu işi yapar başka hiçbir 
şeye kafa yormak, bölünmek istemez, 
bazen de yönetici kimliğine bürünüp 
herşeyi kontrol etmek ister.

Bu ikonlaşmış kitabı özellikle de 
işletmeniz yeni bir oluşum içindeyken 
okumalısınız.

2. Etkili İnsanların 7 Alışkanlığı    
    (The 7 Habits of Highly Suc   
       cessful People)

Stephen R. Covey’nin en çok satanlar 
listesinden inmeyen kitabı, bağımsız-
lık, dayanışma, sürekli geliştirme gibi 
kavramları iş dünyasına kazandırmıştır.  
Covey’in dehası bu kavramların sadece 
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İş dünyası sürekli değişmekte ancak başarılı bir girişimcinin dehası hep aynı kitaplardan esin almakta. Her şirket kurucusu için bu klasikler okunması şart kitaplar arasında anılmakta.

Kendi kendinizi yenileme zamanı 
gelmiştir. Şu ana kadar sözü edilen alış-
kanlıkların biraraya gelme ve büyüme 
zamanı geldi. Covey’in kendi dediği 
benliği dörde ayrılmakta: spiritüel, zihin-
sel, fiziksel ve sosyal/duygusal. Benliğin 
bu dört elementinin de doyurulmaya ve 
geliştirilmeye ihtiyacı var.

3. Dost Kazanma ve İnsanları  
    Etkileme Sanatı (How to Win    
    FriendsandInfluence People)

Dale Carnegie’nin 1936 yılında kaleme 
aldığı şaheseri satışçıların kutsal kitabı 
haline gelmiştir. Girişimcilerin ilk kitabı 
olarak da görülen bu kitap, iş yaparken 
sevilen insan olmanın önemini vurgu-
lar. Eleştirmenlerin çoğu bu kitabı bir 
manipülasyon rehberi olarak görmüş ve 
kötülemiştir ancak Carnegie’nin satıcı-
nın hedef kitlesini tanıması konusundaki 
ısrarcılığı öne çıkan en önemli prensip-
lerden biridir. Başkalarının düşünceleri-
ne saygı göstermek, olaylara başka bir 
bakış açısından bakabilmek, başkalarının 
kendileriyle ilgili konuşmasını destekle-
mek. Bugün pazarlama departmanları-

iş dünyasına değil, genel olarak yaşama 
başarılı bir şekilde uygulanabilmesidir.  
Hedefler koymak, küçük ancak emin 
adımlarla ilerlemek, insanları anlamak ve 
sürdürülebilir uygulamalar yürütmek için 
insanları iyi dinlemek başarılı ve mutlu 
bir hayatın gerekleridir. 

• Alışkanlık - Proaktif Olun
Çevrenizi siz kontrol edin, çevrenizin 
sizi kontrol etmesine izin vermeyin. 
Kendi kararlarınızı vermeyi, tercihlerinizi 
kendi iradenizle yapmayı ihmal etmeyin. 
Olayları kontrol edemeyebilirsiniz ancak 
olaylara verdiğiniz tepkiyi kontrol edebi-
lirsiniz. Şartlar ne olursa olsun yaklaşımı-
nız sizin gücünüzü  gösterecektir. 

• Alışkanlık - Sonu Düşünerek Baş-
langıç Yapın
Covey bu alışkanlığı kişisel liderlik 
alışkanlığı olarak değerlendirir. Yolun 
başından hedefleri koyarak, neler 
istediğini bilerek yürümek önemli bir 
liderlik özelliğidir. İlgili, sizi hedeflerinize 
götürecek aktivitelere odaklanır, sizi 
yolunuzdan uzaklaştıracak detaylarla 
ilgilenmez, zaman kaybetmezsiniz. Bu 
sayede her anınız daha verimli geçer ve 
başarıya daha hızlı ulaşırsınız. 

• Alışkanlık - Önceliklerinizi Önce 
Yapın
Bu bir kişisel yönetim ve disiplin işidir. 
Kendi işlerinizi iyi organize etme, önce-
liklerinizi  bilme ve aktiviteleri zama-

nında belli bir sıra ve disiplin içerisinde 
tamamlamayı gerektirir. Alışkanlıkla 
kafanızda planlamanızı yapar ve kafanız-
daki planı uygulamaya geçirirsiniz. 

• Alışkanlık - Kazan-Kazan Düşünün
Dayanışma ve beraber çalışma sonu-
cunda gerçekleşen bu liderlik insan iliş-
kileri üzerine kuruludur. Sizin başarınız 
ortağınızın başarısıdır. Başarı paylaşıl-
dıkça azalmaz, çoğalır. Sürtüşmelerden 
taraflar doğar, oysa dayanışmalardan 
daha büyük başarılar elde edilir. Herkes 
aynı amacın etrafında toplanır, bütün 
enerji bu yönde kullanılır. 

• Alışkanlık - Önce Anlamayı Daha 
Sonra Anlaşılmayı Arayın
Önce anlamaya çalışılıp sonra anlaşıl-
mayı beklemek modern çağın en önemli 
düsturudur. Bu Covey’in iletişim alışkan-
lığıdır ve oldukça güçlüdür. Covey bu 
alışkanlığı anlatmak için basit bir analoji 
kullanır: “reçete yazmadan önce teşhis 
koyun.” Hayatın her aşamasında olumlu 
ilişkiler kurmak için basit ancak etkili bir 
yöntemdir. 

• Alışkanlık - Sinerji Yaratın
Covey’in yaratıcı kooperasyon adını 
verdiği yani bütünün parçalarından çok 
daha büyük olduğu prensibi, başkaları-
nın kendilerinden daha büyük bir şeye 
hizmet etme ihtiyacının bir sonucudur.

• Alışkanlık - Testereyi Bileyin
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nın ürünleri için oluşturdukları persona 
veya hedef kitle profillerinin temellerini 
oluşturur. Kitap seneler içinde birçok 
kez güncellenmiş ve son dönemdeki 
dijital gelişimleri yansıtan versiyonu da 
kitapçılarda yerini almıştır.

4. İş Maceraları (Business Ad-
ventures)

Bill Gates’e WarrenBuffet tarafından 
tavsiye edilen bu kitap, girişimcinin oku-
ma listesinin başında bulunmalıdır. New 
Yorklu bir gazeteci olan John Brooks, iş 
dünyasında tanıştığı büyük kurumlarda 
önemli konumlardaki kişilerin profilleri 
ve ilginç hikâyelerini konu alır. Ford, 
General Electric ve Xerox gibi dev 
kurumların belli dönemlerine, dönüm 
noktası oluşturan kararlarına ışık tutar. 
Bazı hikâyeler okurları şaşkına çevirir: 
Ford’un tüketici geribildirimlerini yok 
sayması veya Xerox’un gelişmiş tekno-
loji olmayı reddetmesi gibi hikâyeler 
girişimcileri kendi uygulamalarıyla ilgili 
düşündürecektir. 

5. Mor İnek (PurpleCow)

SethGodin’in Mor İneği pazarlama 
kitapları arasında boğulduğumuz bu dö-
nemde bile kalabalığın arasından çıkıp 
göze çarpmayı başarır; aynen kitabın 
okuyucularına verdiği dersler gibi. Kısa 

bir roman uzunluğunda, hızla okunan ki-
taptaki ana mesajları hatırlamak için bir 
deftere not almanıza gerek yoktur. Mor 
İnek Godin’in yeni ürüne veya hizmete 
verdiği isimdir. Mor İnek farklılaşmayı 
temsil eder. Farklı olun, risk alın ve evet 
farklı olmaktan çekinmeyin, ana mesaj-
ları oluşturur. Markanızın mesajı farklı 
olsun, geleneksel yöntemleri zorlayın, 
yaratıcı olun, herkesin gitmediği yoldan 
gidin Godin’in sıklıkla vurguladığı konu 
başlıkları arasındadır. 

6. İyiden Mükemmel Şirkete  
    (Goodto Great: WhySome 
     CompaniesMaketheLeap... 
     andOthersDon’t)

Kitabın yazarı JimCollins şirketlerin 
nasıl ortalama olmaktan mükemmele 
geçtiğini anlatır. Nasıl bazı şirketler hızla 
büyür, başarıdan başarıya atlar? Collins 
bu soruyu enine boyuna tartışırken, 
şirketlerin içinde bulundukları faktörlere 
odaklanır. Nedir bu faktörler? En makro 
seviyede, doğru insanlarla çalışmak, ana 
iş alanlarına hâkim olmak ve disiplin. 
Özdisiplinli doğru insanları işe alın 
ve onları değil, sistemi yönetin. İyi, 
mükemmelin düşmanıdır çünkü çoğu 
yönetici iyiyle yetinmekten yanadır, iyiyi 
mükemmele taşımak için risk almak 
isteyen az sayıda lider vardır. Ancak 
unutulmamalıdır ki, iyiyi mükemmele 

dönüştürmek mümkündür. Collins’in 
yarattığı en önemli değer, şirketin en 
önemli kaynağının çalışanları olduğunu 
birçok farklı örnekle vurgulaması ve 
kurduğu iyiden mükemmele dönüşüm 
döngüsü içine oturtmasıdır. “Önce Kim 
Sonra Ne” kavramı içerisinde, doğru 
insanlarla çalışmanın başarının mihenk 
taşı olduğunu vurgular. Şirketin doğru 
insanları içine katması, yanlış insanlar-
dan zaman kaybetmeden kurtulması 
gereklidir. Nitelikten çok kişilik ve kurum 
kültürüne uygunluk ön planda tutulmalı, 
yönetimdeki değişiklikler mümkün ol-
duğunca içerden terfi yoluyla doldurul-
malıdır. 

7. Atlas Silkindi (Atlas Shrugged)

AynRand’in felsefesi hakkında ne 
düşünürseniz düşünün, hikâyesinde 
yaratıcılığın gücüyle ilgili öğrenilecek 
çok şey vardır.  

AynRand kitabında der ki: “Benim fel-
sefem, özünde, hayattaki ahlaki amacı 
kendi mutluluğunu bulmak olan, varlı-
ğının tek amacı ve en yüce eseri olarak 
yaratıcı üretkenliğini gören kahramansı 
bir varlık, bir insan konseptidir.” Atlas 
Silkindi’nin ana teması insan aklının 
toplumdaki rolüdür. İnsan yaratarak, 
keşfederek, topluma yenilikler kazan-
dırarak yaşama sevincini bulur, gelişir, 
topluma yarar sağlar.





2018’de maaşlar 
yüzde 10 artacak

Global insan kaynakları ve orga-
nizasyonel danışmanlık şirketi 
Korn Ferry Hay Group’un her 

yıl gerçekleştirdiği ve merakla beklenen 
“Ücret ve Yan Haklar” araştırmasının 
sonuçları açıklandı. Araştırma sonuç-
larına göre, 2018 yılı için özel sektörde 
öngörülen maaş artış oranı yüzde 10 
oldu. Korn Ferry Hay Group’un Tür-
kiye ekonomisinin önde gelen yerli ve 
yabancı 1.578 şirketinin insan kaynakları 
yöneticileri ile birebir görüşmelerle 
topladığı güncel veriler baz alınarak 
gerçekleştirdiği “Ücret ve Yan Hak-
lar” araştırmasının sonuçları; yerli ve 
yabancı şirketlerin bu yıl aynı oranda 
maaş artışına gideceğini ortaya koydu. 
Araştırmaya göre, Türkiye istihdamına 
ve genel iş gücü maliyetlerine yön veren 
holdinglerde 2018 yılı için Türkiye genel 
ücret artışı ile paralel olarak yüzde 10’luk 
maaş artışı planlıyor.

En yüksek maaş artışı enerji 
dağıtım ve perakende sektö-

ründe
Yüzde 61’i ulusal, yüzde 39’u ise 

uluslararası şirketlerden 
oluşan 1.578 şirketin 
katılımıyla gerçek-
leştirilen araştırma, 
önümüzdeki yıl en 
çok hangi sektörlerin 
maaş artışına gidece-
ği, hangi sektörlerin 
ise maaş artışında 
biraz daha geride 

kalacağını da net bir 
şekilde ortaya koydu. 

Buna göre son yıllarda 
yatırımların arttığı enerji 

dağıtım ve perakende yüzde 11,7 ile en 
yüksek zam oranını yakalaşacak sektör 
olurken, savunma sanayi, petrokimya ve 
gaz, lastik üretimi, madencilik ve liman 
Türkiye ortalamasının üzerinde zam yap-
mayı planlayan sektörler oldu. Emek-
lilik-hayat sigortası ve çağrı merkezi 
sektörleri ise yüzde 9 oranındaki artışla 
Türkiye ortalamasının altında kaldı.  

Şirketler farklılaşmak için 
kariyer gelişimi ve prim siste-
mine odaklanacak
Korn Ferry Hay Group Ücret ve Yan 
Haklar Araştırmasını değerlendiren 
Korn Ferry Hay Group Bilgi Hizmetleri 
Müdürü Ersin Yıldırım, ücret yöne-
timinde özellikle kurlardaki değişim 
ve enflasyonun çift hanelere ulaşması 
nedeniyle bu yıl, önceki yıllardan farklı 
olarak sektörler arasında baz ücret artış 
bütçesinde belirgin farklılaşmanın olma-
dığına dikkat çekti. Baz ücret artışlarında 
marjinal olarak farklılaşmayan şirketlerin 
performans yönetimine ve buna bağlı 
olarak çalışanların kariyer gelişimine ve 
prim sistemlerine odaklanmayı planla-
dıklarını vurgulayan Yıldırım, “Geçmiş 
yıllarda sektörler arasındaki ücret artışına 
ayrılan bütçeler yüzde 5 ile yüzde 10 
arasında, daha net ifadeyle iki kata kadar 
değişirken bu yıl bu dağılımın yüzde 9 
ile 12 arasında olduğunu gözlemlediği-
mizde sektörler arasındaki temel ücret 
farkların azalacağını öngörebiliriz. Buna 
ek olarak içinde bulunduğumuz dönem-
de yönetim kurullarının ana önceliği 
olan karlılığı destekleyecek şekilde, insan 
kaynakları politikalarında performans 
yönetimine daha fazla önem verileceğini 
ekleyebiliriz” dedi. 



Korn Ferry Hay Group’un Türkiye’de 1.578 şirketin katılımıyla 
gerçekleştirdiği Ücret ve Yan Haklar Araştırması, 2018 yılında maaşlarda 
yüzde 10 artış beklendiğini ortaya koydu. Korn Ferry Hay Group 
Araştırmasına göre, Türkiye istihdamına ve genel iş gücü maliyetlerine 
yön veren holdinglerin 2018 maaş artış oranı da yüzde 10 olacak.

Şirketler gelecek yıl büyüme-
yi planlıyor
Korn Ferry Hay Group 2017 Ücret ve 
Yan Haklar Araştırması katılımcı şirket-
lerin en önemli odakodaklarının karlılık, 
sürdürülebilirlik ve büyüme planları 
olduğunu ortaya çıkardı. İnsan kaynağı-
nın yönetiminde ise şirketler performans 
yönetimine, çalışan motivasyonuna ve 
ücret ve yan haklar alanlarına odakla-
nacaklarını belirttiler. Buna ek olarak 
şirketlerin insan kaynakları ile ilgili ken-
dilerini güçlü bulduğu alanların başında  
sırasıyla işe alım ve eğitim geliyor.
Korn Ferry Hay Group’un 2017 Ücret 
ve Yan Haklar Araştırmasına katılan 
şirketlerin büyük bir çoğunluğu bazı 
pozisyonların temininde zorluk çektikle-
rini, belirli pozisyonlarda ise talep fazlası 
olduğunu belirtti. Araştırmaya katılan 
şirketlerin temininde zorluk çekilen 
pozisyonların başında Bilgi Teknolojileri 
gelirken; talep fazlası en çok olan pozis-
yon ise Finans ve Muhasebe oldu. 
Korn Ferry Hay Group “Ücret ve Yan 
Haklar” Araştırmasında beklenen ücret 
artışları

Sektör		          Ortalama maaş artışı (%)

Enerji Dağıtımı ve Perakende.............................................. 11,7
Savunma Sanayi.................................................................... 11,4
Petrokimya ve Gaz................................................................10,3
Lastik Üretimi........................................................................10,3
Madencilik	����������������������������������������������������������������������������10,2
Liman	������������������������������������������������������������������������������������� 10,1
Kimya........................................................................................10
Tekstil.........................................................................................10
Teknoloji	�����������������������������������������������������������������������������������10
Sigorta.......................................................................................10
Perakende	��������������������������������������������������������������������������������10
Otomotiv..................................................................................10
Metal	����������������������������������������������������������������������������������������10
Türkiye Geneli	�������������������������������������������������������������������������10
Lojistik.......................................................................................10
İnşaat.........................................................................................10
İlaç..............................................................................................10
Hızlı tüketim malları	����������������������������������������������������������������10
Enerji..........................................................................................10
Elektrik, Elektronik ve Otomasyon	���������������������������������������10
Dayanıklı Tüketim Malları	������������������������������������������������������10
Bankacılık..................................................................................10
Eğitim...................................................................................... 9,9
Araç Kiralama	������������������������������������������������������������������������ 9,8
Emeklilik ve Hayat 	������������������������������������������������������������������ 9
Çağrı Merkezi............................................................................ 9
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