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KOBi'ler dikkat: e-ticaret trenini kagirmayun!

Tdm dinyayi etkisi altina alan Covid-19 salgininda Tirkiye
olarak dctincii ay geride biraktik. Bu 3 aylik donem, hem
toplumsal hem de ekonomik aliskanliklarimizi pek cok anlamda
degistirdi.

Haziran bas itibariyle normallesme adimlarinin hayata
gecmesi, salginla miicadelenin ikinci fazinin da basladiginin
isareti. Gecen ayki sayimizda kapagimiza tasidigimiz gibi, bu
‘yeni normal’ is hayatinda da tim sirketleri etkisi altina aliyor.
Ttrkiye ekonomisinin belkemigi olan KOBI'ler, hizla e-ticaret
kanallari ile tanisarak ‘yeni normal’e adapte olma pesinde.

Kiiresel e-ticaret pazarinin 2020°de 5 trilyon dolara
ulasmasi beklenirken, Tirkiye'de ise pazar gecen yil 83 milyar
TL'ye ulasmistl. Bu yil ise pandeminin yarattigl yiiksek talep
artist ile hirlikte e-ticaret pazarinin 100 milyar TL sinirini
asacagl ongorllyor.

E-Ticaret isletmecileri Dernegi (ETID) verilerine gore,
Tarkiye'de ilk virtis vakasinin agiklandigr 11 Mart'tan bu yana e-
ticarette dnceki aylara gore yiizde 40" (izerinde artis oldu.
Ozellikle market ve zorunlu ihtiyaclar satan platformlarda bu
oran yizde 200°0n Gzerine ¢ikti. Salgin streci, daha dnce hig e-
ticaret yapmamis kesimleri de sistemin icine katmis oldu. ETIiD
verilerine gore, salgin doneminde 1 milyon kisi ilk kez e-ticaret
ile tanisirken, bu ddnemde mobil cihazlardan gelen trafik yiizde
80 ve ciro pay ise ylizde 60 olarak gerceklesti.

Tiim bu veriler bize sunu gosteriyor:

Simdi KOBI'ler icin e-ticaret trenine atlamanin tam zamani!
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Bu treni kagiracak KOBI'lerin hayatta kalmas, her gecen
giin daha da zorlasacak.

Ticaret Bakanligi'nin KOBI'lere yonelik olarak hazirladig) "e-
Ticaret Olarak KOBi'lerin Yanindayiz Kampanyas!”, e-itcaret
diinyasina giris yapmak isteyen KOBI'ler icin cok iyi bir
baslangic olacaktir.

Kampanya kapsaminda verilen destekler arasinda, e-ticaret
sitelerinin KOBI'lere yonelik vadelerini dtistirmesi, komisyon
oranlarinda indirime gidilmesi ve e-ticaret sitelerinde KOBI'lere
dzel istihdam alanlarinim yaratilmasi yer aliyor. Kampanyaya 16
elektronik ticaret sitesi, 3 elektronik ticaret altyapi saglayicisi, 2
sanal market, 1 sanal yemek servisi, 2 ddeme kurulusu ve 1 sivil
toplum kurulusu da destek veriyor.

Elbette KOBI'lerin e-ticaret diinyasina adim atarken ok
dikkatli olmasi gerekiyor. Clinki e-ticaret alaninda hala hem
yerel hem de kiiresel ¢lcekteki diizenlemeler hala cok yetersiz.
Bununla birlikte musteri verilerini korumaya yonelik
Tarkiye'deki KVKK benzeri diizenlemeler bulunuyor. Bu alanda
yatinim yapmadan once (lkelerin e-ticaret uygulamalarini,
giimriik vergilerini 6grenmek ve en dnemlisi 3D giivenlik
altyapisi ile hizmet vermek biiyiik dnem tasiyor.

Normallesme stirecine girdigimiz Haziran ayi icin
hazirladigimiz yeni sayimizda, iste bu hayati konuyu, yani “e-
ticaret” konusunu ele aldik ve KOBI'lerimiz icin bir e-ticaret
dosyasi hazirladik.

iyi okumalar.
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ICINDEKILER

6  KOBI Giindemi

Covic-19 salgmi kiivesel Glcekte ticareti derinden etkilemeye
devam ediyor. Tiirkiye'nin de dahil oldugu pek cokilke,
Haziran ayiile hirlikte normallesme siirecine gecerken,
ticarette de ‘yeni normal’ giderek tiim sirketleri etlisi altma
alyor. Tiirkiye ekonomisinin belkemigi olan KOBiler, hizla e-
ticaret kanallart ile tamgarak ‘yeni normal’e adapte olma
peginde. Kiiresel e-ticaret pazarinin 2020°de 5 trlyon dolara
ulagmast heklenirken, Tiirkiye'de ise pazar bu yil 100 milyar
TL st zorlayacak.

8

m KOBI'lere e-ticaret
firsatlari

12 Teknoloji sirketi
olmaya odakland

14 “Uzaktan egitim pazari
100 milyon TL'ye ulasacak”

(Gastronominin 65 yillk markast Kastbeyaz, konkordatodan ¢ikip yeni
markalarfa hiiyiime planfar yapiyor. Kasibeyaz Lezzet Grubu Bagkan
Vekili Murat Kagiheyaz, “Yolumuza her zamankinden daha giiclii devam
etmek icin yeni girisimlerimizin hazirhiklarmi tamamladik” diyor.

16  “Yolumuza daha gicl
devam ediyoruz”

18  Giiclerini birlestirip
“bor"dan marka yaratti

19 Korona salgini stirecinde
hedef biiyutti

20 “Uretimde yogun giinler
bizi bekliyor”

ingaat, gayrimenkul, tarum-fiayvancilk, turizm, ds ticaret, teksti,
halr ve filo kiralama sektrlerinde faaliyet gisteren ACY Sirketler
Grubu, rotasimi teknolojiye kirds. Grup, bu yiliki yeni teknoloji
girisimini devreye alip 100 milyon TL ciro hedefliyor.

22

m “Covid-19, ikinci ele
olan talebi artiracak”

24 Karantina giinlerinde
sesli kitaba ilgi artt|

25 (¢ yatinm aldi hedefe
diinyay! koydu

26 Kiiciik esnafin nabzini
yurtdisinda da tutacak

28 “Salgin ile birlikte
satislar yizde 25 arttl”

Sihih tesisat teknolojileri iireten Geherit, Glrcistan, Tiirkmenistan,
Azerhaycan, Irak, Ozbekistan ve Tacikistan'a da Tiirkiye’ den hizmet veriyor.
(Geberit Tiirkiye Genel Miidiiri Ufuk Algier, “2020'de Tiirkiye pazarndaki
daralmay bu ilkelerdeki biiyiimeyle telafi edecegiz. 2020 ve 2021'de
hedefimiz yiizde 15 ilyiime” diyor.

04 GIRISIM HAZIRAN 2020
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ihracatla telafi edecegiz”

32 “2020'de yiizde 50
biiyimeyi hedefliyoruz”

34 Veni markasiyla
liiks segmente girdi

35 Minoto yatirim almak
icin gorustyor
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42 \ergi Takvimi

ikinci e otomobil ticareti yapan iiyelerine tedarik saglayacak online hir
platform olarak kurulan Oto.net, bugiin otomotiv diinyasinda pek cok
Yeni hizmeti le yer aliyor. Sirketin Yanetici Ortag Yonca Ulusoy,
“Salgm sonrast projemizin ve mevcut B2B isimizin daha gelisecegini
dilsiiniiyorum. Ciinki insanlar toplu tasima aralarini cok fazla
hullanmak istemeyeceklerdir” diyor.

Teksilci i insam Hilseyin Yolcu, Granz isimli Grme markasinin ardindan
deniz giyimine ydnelik yeni markast Lagranze'yi de tiiketicilerle
hulugturdu. A plus segmenti hedef alan Lagranze; iist segmente hitap
eden magazalarn yani sira Gacek, Marmaris gibi yat turizminin
hareketli oldugu bilgelerde de satilacak.




BANKACILIK

Surdurtlebilirtik sozd
veren 1Lk banka oldu

Sendikasyon kredisini strddrtlebilirlik performansina baglayan diinyada ilk banka olan
Garanti BBVA, Uluslararast Finans Kurumu (IFC) ve Avrupa Imar ve Kalkinma Bankas! (EBRD)
destekli iki yeni kredi anlasmast imzalayarak yurt dist piyasalardan yaklasik toplam 700

milyon ABD Dolart finansman sagladt.

Garanti BBVA, sendikasyon kredisini sirdirile-
bilirlik performansina baglayan diinyada ilk ban-
ka oldu. Garanti BBVA, Uluslararasi Finans Ku-
rumu (IFC) ve Avrupa imar ve Kalkinma Banka-
sI (EBRD) destekli iki yeni kredi anlasmas im-
zalayarak yurt disi piyasalardan yaklagik toplam
700 milyon ABD Dolar! finansman saglad!. Ban-
kadan yapilan agiklamaya gore, Garanti BBVA'nin
imzaladigl bu sendikasyon kredisi, diinyada bir
bankanin aldigi siirdirtlebilirlik kriterlerine en-
deksli ilk yesil sendikasyon kredisi olma 6zelli-
gini de tagiyor.

Kredi cercevesinde, uluslararasi bagimsiz bir
damismanlik firmasl, mutabik kalinan kriterler
{izerinden Garanti BBVA'nin performansini pe-
riyodik olarak degerlendirecek. Garanti BBVA
performansini iyilestirerek taahhiit etmis oldu-
8u kriterleri yerine getirirse kredi faizinde indi-
rime gidilecek. Strdrilebilirlik kriterleri tasryan

ve diinyada bir ilk olan bu kredi, bir anlamda Ga- it

Yenilenebhilir enerji taahhiidii

Bagtug, salgmla miicadelede stirdiiriilebilirlik yaklagimim benimseyen girketlerin bu
stireci gok daha kolay yonettigine igaret ederek, sunlar: kaydetti: “Dolayisiyla bundan
sonra kuracagimiz yeni diizenin odagmna mutlaka, siirdiirilebilirlik yaklagimimn
konmasi gerektigini diigiiniiyoruz. Yesil kredi yapisindaki ilk sendikasyon kredisi olan
bu anlagmayla yenilenebilir enerji konusundaki taahhutlerimizi ilk defa yurt digi
borglanma, araclarinda, da kullanmg olduk. Enerji sektoriine sagladigimiz finansmana,
iligkin gostergelerin yam sira, 2020 yiinda 813 subemiz ve 45 binamizda yaklasik 30
bin konutun titketimine karsiik gelen yaklasik 90 milyon kWh'lik elektrik ihtiyacim
yenilenebilir enerjiden kargilamak i¢in gerceklegtirdigimiz yiizde 100 Yenilenebilir
Enerji Anlagmasi, bu sendikasyon kredisinin kapsamina alindi.”

ranti BBVA'nin cevresel sorumluluk standartla-
rinin da belirleyicisi olacak. Garanti BBVA Genel
Muiddird Recep Bastug, tim diinyayla birlikte Tdr-
kiye'yi de derinden etkileyen yeni tip koronavi-
riis (Kovid-19) salgini nedeniyle finansal piya-
salarin boylesine zorlandigr bir dénemde sen-
dikasyon siirecini basartyla tamamlayarak yak-
lagik toplam 700 milyon dolarlik kredi anlas-
masina imza atmanin gururunu yasadiklarini be-
lirtti. Bastug, bu sikintil ortamda, bu boyutta ve
anlami cok kiymetli bir kaynag temin edebil-
menin hem kendileri hem de Tiirkiye adina dog-
ru ve sevindirici bir adim oldugunu ifade ede-
rek, “Uluslararasi arenada dlkemizin en 6nem-
li aktdrlerinden biri olarak, misyonumuzun de-
vamliligr agisindan bu anlagsmayi cok dnemsi-
yorum. Bir bankanin imzaladigl strduriilebilir-
lik performansina endeksli ilk sendikasyon kre-
disi olmasi bizim icin biyiik deger tasiyor.” ifa-
delerini kulland.

Siirdiiriilebilirlik yaklagimi

Banka olarak, her zaman nciisi olduklari
yenilik¢i strddrilebilirlik uygulamalara bir ye-
nisini daha eklemekten gurur duyduklarini ak-
taran Bastug, “Salginla miicadeleye yogunlagsak
da cevresel ve sosyal sorunlar varlgini sirdr-
meye devam ediyor. iklim degisikligi aciliyetini
korurken, su an yasadigimiz gibi salgin hasta-
liklara zemin hazirlamanin yani sira, etkilerini cok
daha fazla hissetmemize sebep oluyor.” deger-
lendirmesinde bulundu.
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KOBI'lere rehberlik edecek

M Vodafone Business, Dijital is Ortagim Programi ile bayuk isletmelerin,
KOBi'lerin dijitallesme yolculuklarina ilham olmasini hedefliyor. Dijital is
Ortagim Programi KOBI'lerin faaliyetlerini kesintisiz ve gavenli bir sekilde
stirdiirmeleri igin ¢bzimler sunarken koronavirdis salgini yiiziinden degisen
is yapig sekilleri ve yeni siirecteki firsatlar da ile anlatiliyor. Vodafone
Tarkiye icra Kurulu Bagkan Yardimasi Meltem Bakiler Sahin
moderatorliginde gerceklestirilen Dijital is Ortagim Programi’nin ilk

konuklan GittiGidiyor Genel Midirii, eBay MENA Blge Direktorii ve TOBB E-
Ticaret Meclisi Bagkani (get Kantarci ile Manisa'dan Arcelik-Mondial ve isbir
bayii Glines Cetin oldu. Oget Kantarc, salgin siirecinde e-ticarette yasanan
gelismeleri, alinan 6nlemleri ve igletmeler icin yeni firsatlari
degerlendirirken Giines Cetin de KOBI'ler icin dijital platformlardaki
pazarlama ve yurt digina agilabilme imkanlarina iligkin sorulan yanitiadi.

Siber gtivenlik ve siber sigorta, salgin siirecinde her
zamankinden daha 6nemli hale geldi. Ozellikle KOBI'lere yGnelik
kimlik avi saldirilari artis gbsteriyor. Yapilan bir arastirmaya gore
bu saldirilar, ABD'deki KOBI'lerde 50 bin ile 100 bin dolar araliginda
kayiplara neden oluyor. KOBI calisanlarinin yarisindan fazlasinin bu
saldirilara acik halde oldugunu ifade eden Bitdefender Tiirkiye
Genel Miidr( Barbaros Akkoyunlu, KOBI'lerin kimlik avi e-
postalarina karsi calisanlarini bilinclendirmesi ve etkili siber
glvenlik cozimlerine sahip olmasi gerektigini aktariyor. Alman
sigorta sirketi HSB'nin yaptig1 son arastirmaya gbre, ABD'deki
KOBI'lere yonelik gectigimiz yil yogun sekilde stipheli e-postalar
atildi. Cogunlukla kimlik avi iceren e-postalari atan hackerlerin
amacl ise KOBI calisanlarindan hileli hesaplara on binlerce dolar
paranin yatiriimasini saglamak olarak goriintiyor.

Kadn girisimcinin hayat internetle kolay

Tiirk Telekom'un TOBB, Habitat Dernegi ve Birlesmis Milletler Kalkinma Programi (UNDP) is birliginde gerceklestirdigi ‘Hedefi Olan Kadina internetle Hayat Kolay'
projesi sosyal dayanisma grubu ‘imece 2006’ ile devam
ediyor. Evde bulunan malzemeleri degerlendirerek
irettiklerini kermeslerde sergileyerek (iniversite dgrencilerine
Dijital burs saglayan imece 2006 gonlliisii kadinlar Pandemi

Pazarlama donemi calismalarini online stirddrebilmek tzere egitim ald.
Habitat Dernegi tarafindan verilen egitim, sosyal izolasyon

e L kurallart ercevesinde online olarak gerceklestirildi. Girisimci
miwaktil b detipm sajlamaltade. Gundmainde S L . o I
N b il veya gnjglﬂjtl pqtanswehne sahip kadnlara, bilgi ve iletisim
oriwm glan ooyl medys hayatenen  bigok teknolojileri, e-hizmetler, sosyal platformlari tanitim ve satig
alarvecta ciduubu i il pararlamada da deemi icin etkili kullanma ve e-ticaret gibi konularda egitimler verildi.
i Eylil 2019'dan bugine yaklasik 1250 kadina ulasilan projeyle,

2020 sonuna kadar 81 ilde 5 bin kadinin dijital pazarlama ile
tanistirimasl, 100 kadina da islerini gelistirmeleri konusunda
mentorlik destegi verilmesi hedefleniyor.
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KOBI Gundem

30 bin girisimciye sponsor oldu

I Gayrimenkul danismanhigr bayiligi markasi Kristal
Tirkiye, Gain Global Tiirkive'nin dijital ortamda
gerceklestirdigi girisimci bulugmasi etkinligine sponsor
oldu. Etkinlige 1000'i akin yatirimci, girisimci ve
paydaslart katildi. Kristal Tarkiye Ulusal ve Uluslararasi
Yonetim Danismani Zennure Ozen de katilimcilara, bu
stirecte en cok ihtiyac duyduklari desteklerin basinda
gelen mentdrlik destegini sundu. Bu kriz déneminde

| ayakta kalmanin karliliktan veya biiyiimeden ok daha
6nemli olduguna dikkat ceken Zennure Ozen, “Kiiclip
ayakta kalmak, kiiciilmeden sirketinizi kapatmaktan
her zaman daha iyidir. Ozellikle stratejik giderler en

i son kisilacak olanlardir ¢inki kriz sona erdiginde ve
— yeniden bilyime donemi basladiginda bu giderlere

p U tekrar ihtiyaciniz olacak. Bu donem sonunda ayakta
kalanlar daha da giclenecekler” diye konustu.

Ciftciye verdigi destegi artiracak

I Covid-19 ile miicadele siirecinde tiketicilerin o
glvenilir gidaya ulagimini daha da kolaylagtirmak [
i¢in Gilke capinda sozlesmeli tarim destegini

artirmay! hedefleyen Yildiz Holding, 2020 sonuna

kadar sozlesmeli 175 bin dekarlik alanda yaklasik -
700 bin ton hammadde alimi gerceklestirecek. [
Giivenilir gidaya erisimi stirddrdilebilir hale
getirmek ve tedarik zincirini uctan uca yonetmek
amaciyla yarttikleri calismalara Covid-19
stirecinde de devam ettiklerini belirten Yildiz
Holding CEQ'su Mehmet Tiitiinci, “Salgin sireci,
gida zincirinin ve yerli {iretimin desteklenmesinin
ne kadar 6nemli oldugunu bir kez daha vurguladi.
Yildiz Holding olarak, tiiketicilerimizin giivenilir "
gidaya ulasmasi her zaman birinci 6nceligimiz '
oldu. Bu konuda en biyik destek¢imiz ise elbette

yerel Greticilerimizdir” dedi.

Dijital hizmet
harcamalart
artacak

I is diinyasinin arama motoru
yerliara.com, diinya dengelerini
alt st eden Kovid-19 salgini
ozelinde ‘Yeni normal’ olarak
adlandirilan ikinci donemle ilgili
qarpict bir arastirma yapti.
Platformun ¢oziim ortaklari, is
diinyas! temsilcileri ve analistlerin
goriislerine yer verilen raporda
yakin gelecege isik tutacak
tahminler one cikti. Raporda yer
alan bilgilere gore, dijital teknoloji
ve hizmetlere kiiresel capta
yapilacak harcamalar bu yil yiizde
10,4 oraninda artacak ve bu
alandaki toplam harcamalar 1,3
trilyon dolara ¢lkacak.

Freelance ticretlerine ‘salgin’ darbesi

I Tiim diinyanin micadele ettigi Koronaviriis salgini, pek ok alanda oldugu gibi is
dinyasinda da dengelerin degismesine neden oldu. Alinan sosyal izolasyon
tedbirleri kapsaminda diinya genelinde binlerce sirket uzaktan calisma modelini
deneyimledi. Freelance ¢alisma diizeninde bireysel profesyonellere ve sirketlere
yonelik yenilikci cdziimler sunan finans sirketi Rimuut, bagimsiz profesyonellerin
“yeni normal”de freelance calisma ile ilgili diisiincelerine isik tutmak amaciyla, 32
ilkeden binlerce freelancer'in katiimiyla bir arastirma gerceklestirdi. Rimuut’un
arastirma bulgularina gore, freelancer'larin yiizde 44'tintin gelirlerinde diisiis
meydana geldi. Her 3 bagimsiz profesyonelden biri olusacak yeni rekabet ortaminda
is bulahilmek icin hizmet bedellerini diisiirmeleri gerekebilecegini dstintiyor. is
yiiklerinde artis olmamasina karsin calisma saatlerinin uzadigini ifade eden
katiimailar, salginin gtindelik calisma diizenlerini de etkiledigini ortaya koyuyor.
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Aram Ekin Duran / eduran@gekonomist.com.tr

KOBI'ler icin

e-ticaret firsatlan

Tim diinyayi sarsan Covid-19 salgininda

yaklasik 3 ay stiren kisitlamalarin gevsetil-
meye baglamasi ile ticaret de yeniden can-
lanmaya basladi. Bu durum gzellikle e-tica-

retin giderek onem kazanmadigi bu stiregte,

KOBI'ler icin yeni firsatlara da kapi araliyor.
Pandemi sonrasi e-ticarete haslamak is-
teyen KOBI sayisinda gecen yilin ayni déne-
mine Kiyasla yiizde 50'nin tizerinde bir artis
yasanirken,

e-ticaret platformlar hareketlendi

Global app pazarlamasi platformu Ad-
just'in verilerine gore, tiiketiciler salgin 6n-
cesi tiiketim aliskanliklarina geri donerken,
e-ticaret uygulamalari da Nisan ayinin ba-
sindan sonra eski performanslarina geri
donmeye bagladi. Adjust'in “App Trendleri”
raporuna gore, e-ticaret uygulamalarinin
kurulumlari Mart ayinda haftalik yiizde 12
disis gostermis, sirketler reklam harcama-
larini kismasi nedeniyle tcretli kurulumlar
Mart'tan Nisan'a kadar gecen 1 aylik do-
nemde yiizde 35 azalmisti. Rapora gbre, ye-
niden alisveris yapmaya hazir olan kullani-
cilar ve Gcretli kampanyalar sayesinde e-ti-
caret platformlarina geri dénen kullanici-
larin sayisi yiizde 43 artmig durumda. Ad-
just'in Ortadogu, Afrika, Tiirkiye, Gliney Av-
rupa ve Beneliiks Bolge Miidtirii Ender
Ozcan, Mart ayinda baslayan karantinayla
birlikte e-ticaret sektdriiniin birkac hafta
sok yasadigini, ancak sektdriin Nisan ayi ile
birlikte toparlanmaya basladigini soyliyor.
Ozcan, “Tiiketiciler kadar pazarlamacilar da
bu durumu kabullendiler ve dnceki tiiketim
aliskanliklarina geri donmeye bagladilar. Bu
yizden kullanicilart geri kazanmak icin ye-
niden etkilesim calismalari yapmaya ve he-
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defli reklamlar kullanmaya basladilar” diye
konusuyor.

e-ticarete hangi desteler veriliyor

Bilisim Sanayicileri Dernegi (TUBISAD)
tarafindan hazirlanan “Bilgi ve iletisim Tek-
nolojileri Sekt6rii 2019 Yili Pazar Verileri’ne
gore, Tirkiye'de bilisim sektdri TL bazinda
bir dnceki yila oranla ytizde 14'lik biiyime
ile 152,7 milyar TL'lik hacme ulastt. Istihda-
mini 143 bin kisiye ¢ikaran sektorin ihracati
da 6,5 milyar TL olarak gerceklesti. Bu veri-
lerin Tdirkiye'nin bilisim alanindaki yiksek
potansiyeli ortaya koydugunu dile getiren
TUBISAD Baskani Kiibra Erman Karaca, ki-
resel ekonomide daralma beklentileri ve
bilgi ve iletisim teknoloji sektdrinin ‘yeni
normal’ dénemine yapacagi potansiyel kat-

kilar ile birlikte, sektore yonelik yatirimlarin
artacagini soyliiyor. Bu stirecte basta KO-
Bi’ler olmak tizere, ekonominin tiim bilesen-
lerinin dijital dontisimin farkina varmas
gerektigini vurgulayan Karaca, “Ayrica, ya-
zilim ve bilisim sektortintin de tlkemizin
olumsuz etkilenen diger sektorlere uygula-
yacagl tim desteklerden yararlandiriimas
yasamsal onem tasiyor” diyor.

KOBi'ler nelere dikkat etmeli?

Yine TUBISAD tarafindan yayinlanan
“Tlirkiye E-Ticaret Pazar Biiyukligt rapo-
runa gore, Tiirkiye'de e-ticaret sektori
2019'da 83 milyar TL baytklige ulastl.
Sektdr 2015-2019 yillarr arasinda yillik orta-
lama yiizde 35 biyiiyerek biyik bir basa-
riya imza attl. Koronaviris salgininin ilk

0ZGUR ALTAN / GARANTI BBVA ODEME SISTEMLERI
“Hizli aksiyon alan marka one gikiyor”

VAT

“Dijitallesme ile birlikte hizli aksiyon alabilen
markalarin rekabette bir adim onde oldugunu
gorliyoruz. Hizdan bahsettigimiz diinyada teknik
destegin ne sekilde saglandigi da Gnem kazaniyor.
7x24 Ticretsiz hizmet veren elektronik ticaret destek
ekibimiz ve sektordeki yeniliklere hizli yanit veren
teknoloji ekibimizle dye isyerlerimizi bu konuda da
desteklemeyi sirdirtyoruz. Teknik
dokiimantasyonlarimizla entegrasyon stireclerini basit
ve hizli hale getirdik. Tiim teknik gereksinimleri ve
yazilim ihtiyaclarini Garanti Teknoloji ekibimizle birlikte

yonetiyoruz. Garanti BBVA olarak ddeme sistemleri alaninda istikrarli bir sekilde
strddirdigimiz misteri odakl ve yenilikci cziimler Gretme misyonumuzla
bugtine kadarki destegimizi KOBI'lere daha yakindan hissettirmek adina
calismalarimiza var giicimizle devam edecegiz.”




Covid-19 salgint kiiresel élcekte ticareti derinden
etkilemeye devam ediyor. Turkiye'nin de dahil oldugu pek
cok tilke, Haziran ayt ile birlikte normallesme siirecine
gecerken, ticarette de ‘yeni normal’ giderek tim sirketleri
etkisi altina aliyor. Tirkiye ekonomisinin belkemigi olan
KOBI'ler, hizla e-ticaret kanallart ile tanisarak ‘yeni normal’e
adapte olma pesinde. Kiiresel e-ticaret pazarinin 2020'de 5
trilyon dolara ulasmast beklenirken, Turkiye'de ise pazar bu
ytl 100 milyar TL sinirint zorlayacak.
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PROF. DR. SINAN ALCIN / ISTANBUL KULTUR UNIVERSITES]
“3D giivenlik altyaptst kullandmalt”

E-ticarette pazar sinir olmamasi, her seyi dinyanin her
yerine kendi bildiginiz yontemle satabileceginiz
anlamina gelmez. Satis yapmayi planladiginiz iilkenin
kiiltrel ve yasal durumunu, dilini, 6nem verdigi takvim
donemlerini iyi bilmek ve reklam ve tanitimda da
bunlara dikkat etmek gerekiyor. Odeme konusu e-
ticaret misterilerinin ilk sorguladiklari konu oluyor. Bu
konuda diinyada kabul gérmiis ve mimkiinse 3D
glivenlik imkani saglayan altyapilarin kullaniimasi
onemlidir. Burada da “disiik komisyon” pesine diismek
isi baslamadan bitirebilir. Ote yandan hangi yazilimin

kullanilacagy, sitenin alt yapi ve bakiminin nasil yapilacag da cok dnemli. Ucuz
server ya da domain pesine diistip verileri ve dolayisiyla isi tamamen
yitirmektense bastan givenli bir alt yapiya ise baslamak en dogrusu.

giinlerindeki panigi kisa stirede atlatarak,
gerek eve kapanan milyonlar gerekse ticari
isletmeler icin bir ‘vaha” haline gelen e-ti-
caret hizl biytimesini stirddriyor. E-Ticaret
isletmecileri Dernegi (ETID) verilerine gore,
Tarkiye'de ilk virtis vakasinin aciklandigl 11
Mart'tan bu yana e-ticarette dnceki aylara
gore yiizde 40'In Gizerinde artis oldu. Ozel-

likle market ve zorunlu ihtiyaclar satan plat-

formlarda bu oran yiizde 200'in Uzerine
¢Iktl. Salgin siireci, daha once hic e-ticaret
yapmamis kesimleri de sistemin i¢ine
katmis oldu. ETID verilerine gore, salgin do-
neminde 1 milyon kisi ilk kez e-ticaret ile ta-
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nisirken, bu donemde mobil cihazlardan
gelen trafik ytizde 80 ve ciro pay ise yiizde
60 olarak gerceklesti.

KOBi'lere e-ticaret destegi

Yeni dénemde yikselise gecen e-tica-
retten olabildigince cok KOBI'nin faydalan-
mas icin ekonomi yonetimi de harekete
gecti. Ticaret Bakanlig), KOBI'lere e-ticaretin
saglayacagl olanaklarla bilytimelerine katki
saglayacak yeni destek kampanyasin du-
yurdu. KOBI'lere yonelik "e-Ticaret Olarak
KOBI'lerin Yanindayiz Kampanyasi” KOBI'leri
e-ticaretle tanistirip internet ve e-ticaretin

daha nitelikli kullanilmasini tesvik etmeyi
amaclhyor.

16 e-ticaret sitesinden destek

Kampanya kapsaminda verilen des-
tekler arasinda, e-ticaret sitelerinin KO-
Bi’lere yonelik vadelerini diistirmesi, ko-
misyon oranlarinda indirime gidilmesi ve e-
ticaret sitelerinde KOBI'lere 6zel istihdam
alanlarinin yaratilmasi yer aliyor. Kampan-
yaya 16 elektronik ticaret sitesi, 3 elektronik
ticaret altyapi saglayicisi, 2 sanal market, 1
sanal yemek servisi, 2 ddeme kurulusu ve 1
sivil toplum kurulusu destek veriyor. Kam-
panyanin KOB'ler icin biiyiik firsatlar sun-
dugunu dile getiren IFASTURK Mali Misa-
virlik ve Denetim Kurucusu Mesut Senel,
“Tiirkiye'de internete baglananlarin kul-
lamim aliskanliklarinda biiyik degisimler ya-
saniyor. Dijital mecralar artik biyik bir
pazar haline gelirken, istihdamin yiizde
73'0inki saglayan ve (lkenin toplam katma
degerinin yiizde 50’sinden fazlasini yaratan
KOBI'ler de bu alani daha fazla kullanmaya
baglad” diyor. Koronavir(s siirecinde KO-
Bi'lerin e-ticaret alaninda atacaklari stra-
tejik adimlarin hayati onem tasidigini vurgu-
layan Senel, “KOBI'lerin e-ticaret alanini
daha aktif kullanmasi, biiylimelerini destek-
leyecek, Griinlerini pazarlama sireglerini
kolaylastiracak” diye konusuyor.

“e-ticaret artik bir gereklilik”

Garanti BBVA Odeme Sistemleri Uye is-
yeri Pazarlama ve Satis Genel Madr Yar-
dimcisi Ozgiir Altan, bugtine kadar hig e-ti-
caret yapmams kitlelerin salgin sile birlikte
hizla yeni déneme adapte olmaya basladi-
gini soyliiyor. KOBI'ler icin biiyik firsatlar
barindiran e-ticaretin markalar icin de bir
gereklilik halini aldigini vurgulayan Altan,
bu donemde Garanti BBVA Odeme Sistem-
leri olarak pandemi siirecinde fiziki magaza-
larini kapatmak zorunda kalan ve e-ticaretle
hentiz tanismamig isyerlerimizin yaninda
olmak amaciyla ciddi adimlar attiklarini dile
getiriyor. ‘Yeni normal’ diizende maliyetleri
efektif yonetmenin ticaretle ugrasanlar iin
oldukga kritik hale geldigini kaydeden Altan,
“Buradan hareketle e-ticaret’e yeni bas-
layan KOBI'lere 6zel komisyon oranlari ca-
listik. Ayrica Ticimax ile “E-ticaret’e Giris”



kampanyasi baslattik. ilk kez e-ticaret sitesi
acacak KOBI'lerin ihtiyaclarina yanit veren
Ticimax e-ticaret paketlerinde yizde 25 indi-
rimle bu konudaki destegimizi bir kez daha
hissettirdik” diyor. Altan, bununla birlikte, e-
ticaret alisverislerinde onemli yere sahip
olan msteri kart bilgilerinin gtivenle sak-
lanmasi icin “kart saklama™ hizmetini ve
3D’siz giivenli 6deme alinmasina imkan
veren givenli alisveris platformunu ilk yil
ficretsiz olarak KOBI'lerin kullanimina actik-
larini da kaydediyor.

Kiiresel pazar 5 trilyon dolara ulasacak

istanbul Kailtar Universitesi iktisat Bo-
limii Ogretim Uyesi Prof. Dr. Sinan Algin,
ulusal diizeyde 80 milyar TL'yi asan e-ti-
caret pazarinin kiiresel diizeyde ise 2020
sonunda 5 trilyon dolara ulasmasinin bek-
lendigini soyliyor. “Pasta biiyik ve gidecek
cok yol var” diye Prof. Alcin, “Pandemi her
seyi oldugu gibi e-ticareti de degistiriyor ve
bu konuda daha iyi alt yapiya, insan-giciine,
vizyona, kullanicr dostu ara yiize ve hiza
sahip olanlar dne ¢ikiyor™ diyor. Algin‘a
gore, e- ticarette gliclenmek ve hatta k-
resel bir oyuncu haline gelebilmek icin; po-
tansiyel misterileri tanimak, onlara ulasa-
bilmek, msteri begenilerini anlayip beklen-
tilerini yonetebilmek, tedarikcilerden son
kullanicilara kadar tim bilesenlerle bastan-
sona aninda iletisim saglayabilmek, geri bil-
dirimlerden 6grenip is modelini strekli iyi-
lestirmek ve belki de en dnemlisi siber gi-
venlik konusunda titiz olmak gerekiyor.

“Gilimriik vergilerine dikkat”

E-ticarette pazarin cografi sinirlari or-
tadan kalktigi icin bir yandan satis imkaninin
cogaldigini, ancak Gte yandan rekabetin de
arttigini ifade eden Prof. Alcin, KOBI'lere su
onerilerde bulunuyor: “e-ticaret ile diinyanin
baska kosesine ulasayim derken ‘eldeki’
musterinizi diinyanin diger ucundaki baska
firmaya kaptirabilirsiniz. E-ticarette sizi ko-
ruyan ulusal ve yerel diizenlemeler yok. K-
resel diizeyde e-ticarete soyunan firmayi re-
kabetten ya da siber saldirilardan koruyacak
resmi diizenlemeler olmasa da muisteri veri-
lerini korumaya yonelik -bizdeki KVKK ben-
zeri- ceza iceren diizenlemeler var. Onun icin

e-ticaret yapacaginiz tlkenin uyguladigr ki-
sisel veriler hakkindaki kanunu bilmek ve
ona uygun standartlar olusturmak ise adim
atarken saglam oturtulmasi gereken bir ba-
samak. Yine gimrtik vergilerinin de tlkeden
ilkeye gore farkli uygulanacagini unut-
mamak gerekiyor.”

KOBi'ler online kanallara ydneliyor

Tiirkiye'nin biyiik e-ticaret firmalarina
irtin tedarigi saglayan Nasa Iletisim Cst Yo-
neticisi Mehmet  Yilmaz'a gore, siireci iyi
yoneten e-ticaret firmalari pandemi sonra-
sinda da ticaret hacimlerini artiracak. Salgin
doneminden dnce kapanan is yerlerinin on-
line kanallar Oizerinden satis pratigine gecti-
gine ve e-ticaret sektoriinde faaliyet goster-
meye bagsladigina dikkat ceken Yilmaz, “Bu-
gline kadar alisiimisin disinda bir stireg ya-
sayan firmalar, ellerindeki iriinleri tiketi-
ciyle bulusturmak adina online kanallari

tercih etti. Kimi firma sahibi pandemi sonra-

sinda da calismalarina bu sekilde devam
edecegini soyliiyor. Bu dénemde tiiketicinin
ihtiyacina olabildigince hizli cevap vermek,
{riind en kisa stirede hatasiz ve kusursuz
sekilde teslim edebilmek oldukga onemli”
seklinde kanusuyor.

e-ticarette Urtin cesitliligi artacak

Online aligverisin zaman ve mekan kav-
ramini ortadan kaldirarak tiketiciye kolay-
likla aligveris imkani sunduguna dikkat
ceken Yilmaz, “E ticaret, bu agidan da tiike-
ticinin vazgecilmezi olarak giderek biytiyen

bir sektdr haline geliyor. Bununla birlikte en
onemlisi tiiketicinin her ihtiyacina cevap ve-
rebilmek. Bu anlamda tiriin cesitliliginin ar-
tacagini ongoriyoruz” diyor.

Dijital personel ihtiyaci

Ticimax E-ticaret Sistemleri Kurucusu
Cenk Cigdemli de sonrasinda isini e-ticarete
tasimak isteyen firma sayisindaki artisin is-
tihdam ihtiyaclarini degistirmeye basladigina
dikkat cekiyor. Tiirkiye'nin 2023 hedefinin
bilgi teknolojileri alaninda 500 bin ¢alisana
ulasmak oldugunu hatirlatan Cigdeml,
“Ancak yasanan pandemi sireciyle her sek-
torde is yikintn dijitale aktariimasi, hem
hedef rakami artirdi hem de hedef siresini
kisalttl. Bircok sektorde yeni dijital becerilere
sahip personel ihtiyaci artmig durumda”
diyor. Ozellikle e-ticaretin cok hizli bir do-
nistim icine girdigini, e-ticaret yonetiminden
teknik islere kadar cesitli katmanlarda yeni
personele ihtiyag oldugunu ifade eden Cig-
demli, sunlari soyliyor: “E-ticaret sekto-
riinde istihdam ihtiyacinda ciddi bir artig
oldu. Pandemi sonrasi e-ticarete baglamak
isteyen KOBI sayisinda gecen yilin ayni déne-
mine kiyasla yiizde 50'nin {izerinde bir artig
var. Koronavirtis nedeniyle is yerini ka-
patmak zorunda kalan kiicik ve orta dlcekli
hircok isletme de, isini dijitale tasima ve e-ti-
caret sitesi agma yoniinde adim atiyor. Tim
bu ani gelismeler dolayisiyla sektorle bag-
lantili yeni istihdam alanlarinda ise alimlarda
da hareketlilik yasaniyor.”
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Ieknoloj Sirket
olmaya odaklandi

Insaat, gayrimenkul, tarim-hayvancilik, turizm, dis ticaret, tekstil, hali ve filo kiralama
sektorlerinde faaliyet gosteren ACY Sirketler Grubuy, rotasint teknolojiye kirdt. Grup,
bu yil iki yeni teknoloji girisimini devreye alip 100 milyon TL ciro hedefliyor.

Temelleri Ahmet Cemil Yildirm tarafindan
2006 yilinda Adana’da kurulan ACY insaat ve
ACY Gayrimenkul firmalariyla atilan ACY Sir-
ketler Grubu, 2016 yilinda merkezini istanbul’a
tasidi. O yil ACY Turizm ve ACY Global, 2017 yi-
linda ACY Tarim ve Hayvancilik, 2019 yilinda
da ACY Filo sirketlerini de biinyesine katarak
bliytidd. Bugtin insaat, gayrimenkul, tarim-
hayvancilik, turizm, dig ticaret, tekstil, hali ve
filo kiralama sektérlerinde hizmet veren grup,
son yillarda agirlikli olarak teknoloji alaninda
yatirimlara hiz verdi. Sirketin btinyesinde pek
cok farkl alanda dijital girisimler var. Bir tek-
noloji grubu olma yolunda ilerlediklerini be-
lirten ACY Sirketler Grubu Yonetim Kurulu Bag-
kani Ahmet Cemil Yildinm, son beg yilda 15 mil-
yon dolarhk teknoloji yatirimi yaptiklarini
soyliyor. Bu yil 100 milyon TL ciro hedefle-
diklerini de ifade ediyor. Oniimtizdeki yil ise ye-
ni teknolojik proje yatirimlarinin katkisiyla yiiz-
de 150'lik ciro artisi beklediklerini anlatiyor. Yil-
dirim, "Koronaviriis salgini nedeniyle hizme-
te girmesini beklettigimiz girisimlerimizi ma-
yis ayinda devreye alacagiz” diyor. ACY Sir-
ketler Grubu, bugiine kadar, turizmde 10 mil-
yon dolar, filo kiralama alaninda 1 milyon 750
bin dolar, tarimda 11 milyon TL, global ticaret
alaninda ise 5 milyon TL yatirim yapti.

AHMET CEMIL YILDIRIM

Teknoloji girisimleri

ACY Sirketler Grubu turizmden tekstile,
plastikten haliya kadar farkh alanlarda tek-
nolojik girisimler hayata gecirmis durumda.
Bunlar arasinda, turizm ayaginda, VIP trans-
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fer hizmetini ulasilabilir hale getiren WAT
ve cevrimici otel ve konaklama rezervasyon
platformlarindan biri olan Hostelshome yer
aliyor. Grup sirketlerinden ACY Global ca-
tisi altinda da dért online site bulunuyor.
Bunlardan www.turkeymanwear.com ve
www.turkeywomanwear.com tekstil sektd-
riintin dnde gelen yerli dreticilerini diinya
pazaryla tek bir platform Gizerinden bir ara-
ya getirerek is ortaklklar kurulmasini
saghyor. Tlrkiye'nin en biyik online hali
saticilarindan biri olan www.turkeycar-
petshop.com ise hinlerce antika, dokuma ve
ozel hahyr bir arada sunuyor. www.plast-
turkey.com da, plastik sektériinde faaliyet
gosteren imalatcilar ile plastige ihtiyag du-
yanlar arasinda givenilir bir kdpri olus-
turmaya calistyor.

Yeni sirket geliyor

Ote yandan sirketin giindeminde yeni
teknoloji yatirimlari var. Son olarak kendi
sirketlerinin ise alim strecleri igin ta-
sarlamig olduklart www.shallwework.com,
grup biinyesinde 10 bin kisi istihdam edi-
lecegini duyurdu. Bugtin 200 kisiye is im-
kani sunan grup ciddi bir istihdam arti-
sl yapacak. Bunyesindeki ACY Turizm ve
ACY Global icin yeni ise alim gercekle-
secek. 10 bin kisilik ise alimin bu yil so-
nuna kadar yapilmasi planlaniyor. Grup,
www.shallwework.com'u sirketlerindeki
tim markalarda acik pozisyonlara dair
ilanlarini yayinladiklari ve kendi biinye-
lerinde istihdam edecekleri ekip arka-
daglarina seslerini duyuracaklari ku-
rumsal is ilani platformu olarak tasarla-
di. Bircok sektorin dijital dunya ile artik
entegre olmasi gerektigini dtisindukle-
rini ve bu yatirima soyunduklarini séy-
leyen Ahmet Cemil Yildirim, diger bir tek-
noloji yatirimlarinin ise ACY Turizm biin-
yesinde hayata gecirdikleri online dijital
seyahat platformu Shallwego uygulamasi
oldugunu belirtiyor. Yildirm, 15 Ma-
yis'ta faaliyete gecen uygulamayla ilgili
olarak sunlari anlatiyor: “Shallwego, 130
ilkede bin 200’den fazla havayolu ile
baglantili bir yapi ve 1 milyondan fazla
otel ile konaklama hizmeti sunuyor. 122
bin 316 adet transfer noktasi ve 45 bin
275 adet tur/aktivite paketiyle seyahat se-

Tarum yatirumlarum da artwracak

Tarim ve hayvancilik sektorlerinin de kritik énemde oldugunu diigiindiiklerini
belirten Ahmet Cemil Yildirim, bu kapsamda ACY Tarim’in kisa zamanda
6nemli yatirimlar gerceklegtirdigini ifade ediyor. Yildirim, bu konuda gunlar:
soyliiyor: “I¢ ve dig pazar isteklerini kargilamak {izere modern besicilik ve
hububat ithalat-ihracat alanlarinda faal olarak gérev aliyoruz. Adana’da bin
biiyiik bag kapasiteli besi ¢iftligimiz var. Yurt digindan misir, bugday ithalati ile
yurticinde ticaret hizmetleri sunuyoruz. Tarimin grup i¢indeki pay: yuzde 20
seviyesinde. Ancak énlimuzdeki y1l bu orani ylizde 30’a ¢ikarmay: planliyoruz.”

venlerin ucak bileti, otel/konaklama ve VIP
transfer hizmetlerini 3 dakikalik bir siirede
organize edebiliyor."

Kurumsal hizmet

Platform, bireysel seyahat ve planla-
malar disinda kurumsal olarak da firmala-
rin yurtici ve yurtdisi is seyahatlerini, or-
ganizasyon ve konaklamalarini planlama im-
kani sunacak. Ahmet Cemil Yildirim, Shall-
wego'yu diger firmalardan ayiran temel
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ozelligin islemleri tek platformda 3 dakika
gibi hizli bir stirede tamamlayabilme imkani
sunmasi oldugunu dile getiriyor. Yildirim,
“Diinya genelinde turizmin cirosu 1,2 kat-
rilyon dolar. Shallwego ile bu pastada Tir-
kiye'nin payini artirmayi amagliyoruz" diyor.
Ahmet Cemil Yildirim, seyahat fotografla-
rinin altinda yazan mini notlari inceledik-
lerinde ‘shall we go' yazisini gordiiklerini ve
domaini kimse tarafindan kullaniimayan bu
ismi tercih ettiklerini de sozlerine ekliyor.
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Uzaktan egitim 100
milyon TLye ulasacak

Kiresel capta yaganan Covid-19 salgininin yararttigl 'sosyal izolasyon’ uzaktan egitimi
birinci gindem maddesi haline getirdi. Uzaktan egitim yazilimlari ve Turkge icerikli
uygulamalar konusunda Turkiye'nin ilk firmast olan Enocta’nin CEO'su Ahmet Hancer,
pazarin her gcene giin blytdiguni soyluyor. Hanger, "2020'de teknoloji ve icerik
alanlarinda uzaktan egitim pazari yaklasik 100 milyon TL olacak” diyor.

Coivd-19 salgini ile birlikte okullarda ve tini-
versitelerde uzaktan egitim, egitimin yeni
standardi haline geldi. Yasanan “sosyal izo-
lasyon” uzaktan egitimi birinci glindem
maddesi haline getirdi. Covid 19'un da-
yatmis oldugu yeni diizen bircok egitim ih-
tiyacini da beraberinde getirdi. Kurumlar
cahsanlari icin evde verimli ve givenli ¢a-
lisma, sanal toplantilarda verim elde etme,
uzaktan ekip yonetimi ve uzaktan calisir-
ken takim olma gibi is hayatiyla ilgili onli-
ne egitimler sunmaya bagladi. Kurumlar ay-
ni zamanda calisanlarin bu donemdeki psi-
kolojilerini desteklemek icin kayg! yoneti-
mi ve stres yonetimi gibi konularda da on-
line egitimler sunuyor. Yine bu donemde
pek cok kurum, gerek sosyal sorumluluk
kapsaminda, gerekse calisan baghligini ar-
tirmak icin calisanlarin aileleri, esleri, co-
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cuklari, sevenleri icin de farkl konularda
online egitim sunuyor. Uzaktan egitimin
Turkiye'eki pratigini, bu alanda sektor il-
deriolan Enocta’nin CEO’su Ahmet Hancer
ile konustuk. Sorularimiz ve aldigimiz ya-
nilar soyle:

Uzaktan egitim salgin ile birlikte egi-
timde ‘yeni normal’ oldu. Bu alandaki faa-
liyetlerinizden bahseder misiniz?

Enocta, 1999 yilinda, hentiz Tirkiye'de
gelistirilmig bir uzaktan egitim yazilimi ve
Tirkce uzaktan egitim icerikleri yokken, bil-
giye herkesin erigebilecegi, 6grenmenin
gunliik hayatin parcasi olacag bir dinya
icin yola ¢iktl. Kurulusumuzdan bu yana ku-
rumlarin uzaktan egitim ve gelisim icin ih-
tiyac duyduklarr egitimleri tek catr altinda
toplayarak sunuyoruz. Tim bunlari da, egi-
tim ve teknoloji alaninda diinya trendleri-

ni yakindan takip ederek, musterilerimizin
ihtiyaclarini iyi anlayarak, en uygun ¢o-
zimleri sunma hedefi ile gerceklestiriyo-
ruz. Enocta olarak 3 milyon kisiye uzaktan
egitim ile ulastigimizi sdyleyebilirim. Egi-
tim yonetim sistemi, 5 bin adetten fazla on-
line egitimin yer aldig hazir gelisim kata-
logu, tim egitim ve gelisime katki sagla-
yacak oyun, similasyon, pekistirme uygu-
lamalari, webinar altyapisi, ayrica da ku-
rumun 6zel ihtiyacina yonelik icerik gelis-
tirme hizmeti Enocta’nin tek cati altinda
sundugu Grin ve hizmetler. Ayrica bunla-
rin sunulmasi, yapilandiriimasi, devreye
alinmasi ve takibinde de danismanlik hiz-
metiyle musterilerimizin yaninda olup pro-
jelere bir katma deger sunmaya calisiyo-
ruz.

Uzaktan egitim pazarinin Tarkiye'deki
biyiikligi ne kadar?

Uzaktan egitim pazarini (¢ sektorde de-
gerlendiriyoruz; bireylere yonelik, sirket-
lere-kurumlara yonelik ve (niversitelere-
okullara yonelik. Diger yandan pazarin tek-
noloji, icerik ve servis alanlarindan olus-
tugunu sdyleyebiliriz. Enocta olarak hizmet
verdigimiz sirketler ve kurumlar tarafinda,
2020 yilinda egitime harcanan bitcenin 1
milyar TL olacagini 6ngdrmekteyiz. Hizmet
verdigimiz teknoloji ve icerik alanlarinda
uzaktan egitim pazarinin yaklastk 100 mil-
yon TL olarak gerceklesecegini dustin-



Online egitimlerde
nelere dikkat
edilmeli?

Egitim planlamalar: ig igin
] gerekli becerilere, is hayatinin

gerektirdigi yeterliliklere gore
yapilmall.

Egitimler mesleki becerilerin

a yanisira, bugin i¢in kritik
olan insani, davranmsgsal

becerileri de hedeflemeli.

sirket veya kurumlarin var
olma hedeflerine,
stratejilerine uygun belirlenmeli.

I.IIEéitim planlamasinda

3E§itinﬂerin is sonuglar, 6zel

mutlaka bireyin tercihleri ve
kigisel ilgi alanlar: da dikkate
alinmali.

Bireylerin birbirlerinden
5 d8renecekleri ve bildiklerini
paylagabilecekleri bir ortam
saglanmali.

egitimin etkinligi, kullanim
durumu ve etkileri analiz
edilmeli.

Bégrenme analitigi ile mutlaka,

gergeklik, yapay zeka ve

makina 6grenmesi gibi
yenilikei teknolojilerin egitim
programlarinda nasil
kullanabilecegine dair fikirler
Uretilmeli.

7 Sanal gergeklik, artirilmig

mekteyiz. Bu pazar biytklugi tahmininde
bireylerin uzaktan egitim harcamalarinin ve
online dil egitimi pazarinin yer almadigini
da ozellikle belirtmeliyiz. Bu alanlarda da
pazar biyukliginin en az 100 milyon TL
oldugunu soyleyebilirim.

2019 cironuz nedir? 2020’de biyiime
hedefiniz ne?

Bahsettigimiz gibi Enocta olarak kamu
kurumlarina ve ozel sektor sirketlerine,
uzaktan egitim icin gerekli teknoloji ve di-
jital 6grenme icerik hizmetleri sunmaktayiz.
Uzaktan egitime harcanan biitcenin yakla-
sik 100 milyon TL oldugundan hareketle, bu
alanda ylizde 60’a yakin bir oranla pazar li-
deri oldugumuzu soyleyebilirim. Pazar li-
derligimizin en énemli nedeni, bu alanda
teknoloji ve icerik tireten bir cok sirketle, egi-
tim ve danismanlik firmalari ile ortak ¢a-
lismalar yapmamiz oldugunu, bir ekosistem
olarak hareket etmek oldugunu belirtmeli-
yim. En dnemli bilyime hedefimiz dijital egi-
timin is diinyasinda sadece biyiik kurum-
larin egitim kilttirtinde degil ttim kurumlarin
egitim kiltirinde yer alabilmesi, bu kap-
samda Urtin ve hizmetlerimizi kolay erisi-
len, pratik sekilde uygulamaya alinabilen ve

AHMET HANCER

yayginlasan bir yapiya donustirebilmek.

Uzaktan egitimin gelecegi nasil sekil-
lenecek?

Ontimiizdeki donemde online egitimin
0grenmenin uzak degil, cok yakin bir par-
casl olacagl, 6grenmeyi zenginlestirmek icin
ayriimaz bir unsur olacagr gérilmektedir.
Her ne kadar bugtine kadar bir kisim sir-
ketin hayatinin bir parcasi olsa da, bu ka-
dar yaygin bir uygulama olarak Kovid 19 ile
hayatimiza girdigini soyleyebiliriz. Hi¢ ak-
la gelmeyecek sekilde kamu kurumlarinda
ve pek cok ozel sirkette bir anda yeni ca-
lisma modeli, zorunlu olarak uzaktan ca-
lisma oldu. Benzer sekilde uzaktan ekip yo-
netimi de bir standart haline geldi. Bu ko-
nuda ok sayida arastirma ile verimliligi, uy-
gulama sekilleri, sonuclari ve Turkiye'ye 6z-
gl yanlari gibi konular mutlaka ortaya ko-
nulmali. Ama biliyoruz ki, belirli kurallara
uyuldugunda uzaktan calismak ve uzaktan
ekip yonetimi belirli dlcliye kadar ¢ok ve-
rimli olabiliyor. Hem uzaktan calisma,
hem de uzaktan egitim konularinda ¢ok sa-
yida dijital online egitimler ve videolar
Enocta Youtube kanalimizdan dicretsiz ola-
rak izlenebilir durumda.
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“Yolumuza daha guiclil
devam ediyoruz

Gastronominin 65 yullik markasi Kasibeyaz, konkordatodan cikip yeni markalarla
btiytime planlart yapiyor. Kasibeyaz Lezzet Grubu Bagkan Vekili Murat Kasibeyaz,
"Yolumuza her zamankinden daha gliclt devam etmek icin yeni girisimlerimizin

hazirliklarint tamamladik” diyor.

Ahmet Kasibeyaz onciiligiinde bundan 65
yil 6nce Aksaray’da kiictik bir dikkan ola-
rak kurulan Kasibeyaz Lezzet Grubu, 7 su-
beli bir zincir haline geldi. Zor giinler ge-
ciren grup, konkordato siirecini basarili bir
sekilde tamamlayarak 27 Subat’ta mahke-
me karariyla konkordatodan ¢ikti. Kasibe-
yaz Lezzet Grubu Baskan Vekili Murat Ka-
sibeyaz ile markayi ve yeni markalarini ko-
nustuk.

Kasibeyaz'in konkordatodan ¢ikma sa-
recini nasil yénettiniz?

Tirk gastronomi sektdriintin 6nclisi ve
milli bir degeri olan markamizin temel ama-
cI; musterilerinin, tedarikcilerinin ve franc-
hise misterilerinin haklarini koruma yo-
lunda iflas anlagmasi sirecini yonetmekti.
Konkordato siireci, daha saglam ve karar-
I adimlarla markamizi ileriye tasimamiza
yardimc oldu. Bu stirecte 7 subede, yakla-
sik 700 kisiye istihdam saglarken, kaliteden
odiin vermeden hizmet verdik. . Kasibeyaz
Lezzet Grubu, basaril bir konkordato si-
recini geride birakip yoluna her zamankin-
den daha giiclii devam ediyor. Tiim sube-
lerimizde baklava satisi yapmamizin yani si-
ra Kasibeyaz Baklava olarak franchise da
verdik. Yolumuza her zamankinden daha
glicli devam etmek icin yeni girisimlerimizin
hazirliklarini tamamladik.

Cironuz nedir? 2020 ve sonrasi icin he-
definiz nedir?

2019 yili konkordato acisindan bizim
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“Personelinize sahip ¢tkin”

Girigimcilere neler 6nerirsiniz?

Bu siiregte sadece girigimcilere degil, igverenlere bir 6neride bulunmak
istiyorum. Mutlaka personellerine sahip ¢iksinlar. Personel, gsirketlerin yol
arkadaglaridir. Yeme i¢me sektorinde faaliyet gostermek isteyen girisimciler
diinyada degigen trendleri iyi g6zlemleyerek yeni yol haritalar: kendilerine
cizsinler. Bu siireci bizim gibi paket servise agirlik vererek ve korona
sonrasina hazirhk yaparak gegirebilirler.

icin zorlu bir yil olmasina ragmen 45 mil-
yon TL ciro elde ettik. Sektériimiziin en
gucli ve kokld oyuncularindan biriyiz. Bu
yil amacimiz yeni yatirimlarimizla cirolari-
mizi daha yukariya tagimak.

Karantina slirecinde neler yapiyorsu-
nuz?

istanbul’da korona vakasiin ilk defa
gorilmesinden itibaren personelimizin sag-
hgini korumak, misafirlerimizin evde kal-
malarricin subelerimizi kapattik. Ramazan
ayl boyunca Kaslbeyaz lezzetlerinin evlere
konuk olmast icin paket servise bashyoruz.
Lezzetlerimizin subeden eve kadar hijyenik
bir sekilde ulasmasi icin gerek subelerimizde
gerekse de motorlarimizi siirekli dezenfekte
ediyoruz. Bunun disinda ¢alisanlarimizin da
hijyenlerini sagliyoruz. Temassiz ddeme sis-
temini kullandigimiz icin misafirlerimiz gii-
ven icerisinde siparislerini verebilirler.

Satir et ve baklava konusundaki yeni gi-
risimlerinizden bahseder misiniz?

Babam ve markamizin kurucusu Ahmet
Kasibeyaz, Cevdet ve Cevat Giilli ustalarin
yaninda yetismis. Kebap da oldugu kadar
baklavada da ustadir. imalathanenin kapali
oldugu donemde gordik ki piyasada ciddi
bir kalite acIgl ve talep olustu. Bu neden-
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MURAT KASIBEYAZ

le Florya'daki imalathanemizi yeniden aca-
rak tretime baslamaya karar verdik. Su an-
da gtinliik yaklasik 500 kg tretim gercek-
lestiriyoruz. Franchise’larla birlikte dreti-
mimizi 1 tona ¢ikarmay hedefliyoruz. An-
kara dahil olmak dzere 6 subemizde bak-
lava satiyoruz. Ayni zamanda Kasibeyaz
Baklava Shop adi altinda franchise veriyo-
ruz. Baklavanin diginda kiymali borek, su bo-
regi, kahke ve Antep yoresine 6zgu tursu,
salca gibi Granlerini de satisa ¢ikardik. Vil
sonuna kadar franchise yoluyla sube sayi-
mizi 20'ye cikarmak istiyoruz. Antep mut-
fagina 6zgil yoresel yemeklerin ve kebap-
larin sunuldugu Satir Arasi, 25-50 TL ara-
sindaki uygun fiyatlariyla da on plana ciki-
yor. Satir Arasi'nin meniisiinde kofte, sokak
lahmacunu, dirtim, icli kofte, beyran, kel-

le paca, eksili ufak kofte ve yuvalama var.
Satir Arasi ile de yil icerisinde franchise yo-
luyla 20 sube agmayi planliyoruz.

Hangi illerde olmayi planliyorsunuz?

izmir, Antalya ve Ankara’da hizmete
sokmayi planliyoruz. Donmus gidaya kar-
slyiz. Buralarda 6nce birer imalathane
olusturacagiz. Boylece driinler tazelikleri-
ni koruyarak subelere dayatilmis olacak.
Baklava kismi igin de ayni durum soz ko-
nusu. Baklavada da ayni stratejiyle ilerle-
yecegiz.

Franchise sartlariniz ve yatirim bedel-
leri hakkinda bilgi verir misiniz?

Franchise bedelinin 100 bin TL olarak
belirlendigi Baklava Shop’lar igin uygun lo-
kasyonlarda Kasibeyaz dekorasyonu sart
arlyoruz. Kasibeyaz konseptini franchise

alan firma kendisi yaptirabilecegi gibi biz-
den mimari dekorasyon hizmeti alirsa
m2'sine gore yatirim bedeli 150-250 bin TL
arasinda degisiyor. Diikkanin minimum 20
m2 olmasi gerekiyor. Satir Arasi’'nda ise 120-
300 m2 arasinda yer diistindiyoruz. istenirse
baklava ile de birlestirilebilir. Burada da
franchise bedeli 300 bin TL, yatirim bede-
li de m2’nin biiytikligiine gére 500-800 bin
TL arasinda. Franchise’larin amorte siiresi
24-36 ay arasinda degisiyor.

Simdiye kadar nerelere kag franchise
verdiniz?

Baklava tarafinda simdiye kadar Ata-
koy, Beylikduzii, Etiler, ikitelli olmak tizere
dort yere franchise verdik. Satir Arasi lez-
zetler kisminda da Sogutlicesme ile bag-
ladik. istanbul’un gesitli yerlerinden 8 ta-
ne basvurumuz var. ikincisini Ikitelli Ba-
saksehir tarafinda agmaya hazirlaniyoruz.
Kasibeyaz ile Biiylkcekme'de icinde otel,
hastane, diikkanlarin bulundugu cok biyik
bir proje olan Kiyi Istanbul’a franchise ver-
dik.

Karantina siireci sonrasi hedefleriniz
neler?

Karantina sonrasinda yeni yatirimlari-
miza kaldigimiz yerden devam etmek isti-
yoruz. Franchise kisminda yogun bir talep
var ama franchise verme konusunda ¢ok ti-
tiz davraniyoruz. Satir Arasi'nda amacimiz
gercek Antep lezzetlerini kaliteden 6dun
vermeden uygun fiyatlarla tiketicilerle
bulusturmak. Yurt disina acilim s6z konu-
su olabilir. Onun disinda Kasibeyaz olarak
yeni subeler agmak degil, yeni markalari-
mizla franchise yoluyla buyimeyi disting-
yoruz. Paket servise agirlik verecegiz.

Bu siireg toketici aliskanliklarini de-
gistirecek. Siz bu degigime hazirlik yapiyor
musunuz?

Hizli bir adaptasyon siireci olmasa da
belli bir siire sonra herkesi yine mekanlar-
da gorecegiz. Daha fazla acik alanlarda za-
man gegirilmek istenecektir. Hijyen konu-
su daha ¢ok 6nem kazanacak. Korona son-
rasi icin sosyal mesafeyi saglayacak otur-
ma diizeni, ekstra hijyen, toplu sunumlar-
da masalara nasil servis yapabilecegi gibi
konularin Gzerinden detayli incelemelerde
bulunuyoruz.
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 biicler
bor’dar

N1 birtestirip
marka yaratt

Su kimyasal tirtinleri alaninda faaliyet gésteren Deren Kimyanin kurucusu Tagkin Oztiirkle
dogrudan satis sektorinin deneyimli isimlerinden Devrim Hamaratlar giic birligi yapt..
Medirevo markastyla bor ve kenevir yag iceren 6zel tirtinler gelistiren Oztiirk ve Hamaratlar,
sirketi dogrudan satis sistemiyle biytitmeyi hedefliyor.

Otomotivden tutun ilag Gretimine kadar pek
¢ok farkli alanda kullanilan bor madeni son do-
nemde cok popiler hale geldi. Sirketler bor-
dan camagir deterjani, el dezenfektani gibi
farkll Grtnler Gretmeye basladi. Bu konuya
odaklanan markalardan biri de Medirevo ol-
du. Sukimyasal Griinleri alaninda faaliyet gos-
teren Deren Kimya'nin kurucusu Tagkin 0z-
tirk’le dogrudan satig sektorintn deneyimli
isimlerinden Devrim Hamaratlar giclerini
birlestirerek Medirevo markasini yarattl. Dog-
rudan satis sistemiyle biydyen Medirevo
markasi, diinyada ilk kez bor madeni ile ken-
evir tohumu yagini bir araya getirdi. Medire-
vo Yonetim Kurulu Bagkani Devrim Hamarat-
lar, “Diinyanin bor kaynaklarinin yiizde 73'tine

sahip topraklarimizda milli cevheri hazineye
dondstiirmek mottosuyla yola ciktik” diyor.
2019 yilinin sonunda kurulan sirketin cirosu
ilk ayinda 1 milyon TL'yi astl. 2020 yiliicin he-
def ise 15 milyon TL'lik ciroya ulasmak.

100 bin uzmana ulasacak

Dogrudan satis sistemiyle biiylyen sirket,
30 bine yakin Medirevo uzmani yetistirdi. He-
def yil sonuna kadar bu rakami 100 bine ¢i-
kartmak. Ayni zamanda Medirevo tiim diinyay!
etkisi altina alan koronaviriisten korunmanin
baslica yolu kisisel hijyen konusunda da
{rtinler sunuyor. Hamaratlar, “Hijyen konu-
sunda ekstra tedbirler alinan su giinlerde, Ulu-
sal Bor Enstitiisi tarafindan antiseptik 6zelli-

‘)EVRiM HAMARATLAR - TASKIN OZTURK - DEREN OZTURK
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(¢ alanda iiriinleri var

Medirevo, beslenme destek, ev
temizlik ve kozmetik olmak lizere ¢
sektérde yer aliyor. Ozellikle
koronavirtis déneminde sikga,
yikanmaktan catlayan eller i¢in bor
ve kenevir tohumu yagh el ve viicut
kremi var. El sabunu, sivi camagir
deterjani, bulagik deterjans,
bagdigiklik giiclendirici takviyeler ve
bogaz enfeksiyonu, agiz saghg
konusunda urunleri var.

giile dikkat ceken bor maddesini, icerdigi vi-
tamin ve mineral bakimindan zengin kenevir
tohumu yag! ile bir araya getirerek sabun, tak-
viye drtinler ve bakim kremleri sunuyoruz” di-
yor.

Medirevo Uriinlerinin arkasinda 40 yili ag-
kin stredir bor ile calisma yapan Taskin Oz-
tlrk var. Ayni zamanda kimya mihendisi olan
Taskin Ozttirk, pek cok triint uzun yillar tize-
rinde calisarak gelistiriyor. Bu nedenle sirke-
tin patentli driinler var. Medirevo diinyada ilk
defa patentli Borken Complex 124 ile her tirii-
ne ozel gelistirilmis formdl ve 50'nin Gizerin-
de cok degerli icerik kullaniyor. Gelecek yillarda
giines losyonu, tily dokiicii ve hazir kahve gi-
bi yeni Grlinler sunmay! planliyor. Ayni za-
manda sirketin Azerbaycan, Almanya, Hollanda
icin distributorluk ve mikro ihracat ile tam al-
kelere ulasmak gibi bir hedefi var.



m Ozlem Bay Yilmaz /obay@ckonomist.com. ir

Korona salgini stirecinde
hedef buyuttu

Ozyurtlar Holding tarafindan bir yil once kurulan nalburdayim.com, 10 bin ¢esit tirtind
tuketicilerle bulusturuyor. Korana déneminin satiglarina olumlu yansidigint belirten
nalburdayim.com Yénetim Kurulu Baskani Ozan Biik, " Ik yil icin planladigimiz ciroyu, 2 aylik

strecte elde ettik. Bu yil 10 milyon dolar ciro hedefliyoruz” diyor.

ilk subesi Ozyurtlar Holding tarafindan, 1990 yi-
linda Esenyurt'ta ailan Neyzen Yapi Market'in di-
jitaldeki giicti olan nalburdayim.com, bir yildir on-
line alisveris sektoriinde faaliyet gosteriyor.
Bahce ve ingaat malzemelerinden, bakim ve ona-
rim malzemelerine, kisisel bakim Urtnlerinden,
elektrikli ev aletlerine kadar 10 bin cesit drini
tiiketici ile bulusturan platform, sundugu 7/24 tek-
nik danismanlik hizmeti ile de rakiplerinden ay-
risiyor. Platform, Neyzen Yapi Market'in sahip ol-
dugu Esenyurt Merkez, Bahcesehir, Kirag, Esen-
yurt ve Bahgegehir Jotun magazalarinin giicin
kullanarak tiiketicilerin her aradig Grtini izl bir
sekilde temin edebiliyor. nalburdayim.com Y-
netim Kurulu Bagkani Ozan Buk, “nalburda-
yim.com’un cirosu, sirket ciromuzdan yiizde 40
pay aliyor. Yakin vadede bu oranin yiizde 80 e
cikacagini 6ngoriyoruz. ilk yil icin planladigimiz
ciroyu, 2 aylik sirecte elde ettik. Bunda korona-
viris gtinlerinin biiytik bir payr bulunuyor. nal-
burdayim.com‘da hedefimiz, bu yil e-ticarette 10
milyon dolar ciro elde etmek” diye anlatiyor.

Stoklu calistyor

E- ticaret sektoriindeki hizl geligim stireci-
nin, yatirimlarini e- ticarete yoneltmelerini zorunlu
kildigini belirten Ozan Bk, sunlari anlatiyor: “Ye-
ni dénemdeki yatinmlarimizi bu ydnde stirdtirmeyi
planliyoruz. Neyzen Yapi Market olarak yiizde 100
stoklu calisma prensibiyle sektdrde fark yarattik.
Bu farktan aldigimiz giicle, nalburdayim.com’un
markalasma strecini hizla olgunlastirdik. Heniiz

Tiiketici aigkanliklari nasil sekillendi?

KADIN ZIYARETGILER Yap: {iriinleri sadece erkeklere hitap eden {iriin grubu olarak
gorilse de bu alg) giderek yok olmaya bagladi. Clinkl kadinlar, ev aligverisi s6z konusu
oldugunda, her zaman yonetici konumunda, yer aliyor. Korona, giinlerini de hesaba,
katarsak, bu dénemde kadin ziyaretcilerimizin sayisinda ciddi bir artig yagandigini

styleyebiliriz.

HOBI URUNLERI Korona, giinlerinde hobi tiriinlerine olan ilgi de artt1.
Platformumuzda satiga sundugumuz dumbbell gegitleri, atlama, ipleri, pilates toplari,
cemberler, oyun kartlary, tavla ve jenga gibi tirtinleri hobi Girtinleri kategorisinde
degerlendiriyoruz. Bu dénemde dumbell gegitleri ve pilates toplar: satigta 6nde gidiyor.

OZAN BiiK

1yillik bir platform olmamiza ragmen, {iriin kar-
mamiz! oldukca zenginlestirdik.”

10 bin gesit iiriin

Bir yillik stire zarfinda ‘Turkiye'nin nobetci
nalburu’ olarak bilinirlik kazandiklarini séyleyen
0zan Biik, koronavirlise bagli olarak diriin skala-
larina nalbur drdinleri diginda giindelik hayatin ta-
mamlayicisi olan driin gruplarini da ekledikleri-
ni belirtiyor. Ozan Bik, “Bahce ve insaat malze-
melerinden bakim ve onarim malzemelerine, ki-
sisel bakim rdinlerinden elektrikli ev aletlerine
kadar 10 bin cesit Uriind tuketici ile bulugturu-
yoruz. Korona déneminde {rtin portfoyimiizii ge-
nisletmemiz, trafigi artiran cok Gnemli bir adim
oldu” diyor. Bu donemde berberlerin ve giizellik
salonlarinin kapali olmasiyla kisisel bakim driin-
lerine yonelik bir talep artisr olustugunu ifade eden
Ozan Bk, “Kisisel bakim driinleriile ev aletlerinde
ciroda yiizde 100°e varan bir artig yasandi” diyor.
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‘Uretimde yogun
gunler bizi bekliyor

Tiirkiye'de son yillarda dogrudan yabanci ya-
tinmlarda ciddi bir kan kaybi s6z konusu. An-
cak ozellikle Covid-19 salgintile ana ihracat pa-
zari Avrupa’nin bazi alanlarda Uzak Dogu’dan
tedarigi masaya yatirmasl, Ttrkiye icin yeni ya-
tinmlar agisindan bir firsat olarak goraliyor.
Bu konuda hizl hareket eden Japonya merkezi
CNG, Robot ve Makine tireticisi FANUC, Avru-
pa‘daki 2. FANUC Tamir Merkezi'ni Tiirkiye'de
actl. Yaklasik 2 milyon TL yatinimla hayat bu-
lan merkezde farklr driinleri tamir etme he-
defiyle calisacaklarini styleyen FANUC Tirki-
ye Genel Midiir(i Teoman Alper Yigit, bu ya-
tirmin FANUC'un Tiirkiye've ne kadar énem
verdiginin dnemli bir gostergesi oldugunun al-
tini giziyor. “Pandemi sonrasinda dretimde yo-
gun giinler bizi bekliyor” diyen Yigit ile Tir-
kiye pazarindaki gelismeleri ve gelecek plan-
larini konustuk. Sorularimiz ve aldigimiz ya-
nitlar soyle:

FANUC markasinin gegmisinden bahseder
misiniz? Su anda kag tilkede faaliyette ve top-
lam cirosu nedir?

FANUC olarak, CNC kontrol sistemleri, en-
distriyel robotlar, Robodrill (isleme Merkezi),
Robocut (Tel Erozyon), Roboshot (Plastik En-
jeksiyon) ve Robonano (Hassas Torna) gibi tire-
tim makineleri icin fabrika otomasyonunda faa-
liyet gosteren bir markayiz. Tek dretim mer-
kezimiz ise Japonya'da bulunuyor. Uretim mer-
kezimizde robotlar, robotlarr iretmektedir.
Stratejimiz ise sadece var olan bir driind sat-
mak degil, Urettigimiz coziimleri kars! tarafa
da uygulatmak. Bu sekilde sadece riin sati-
stile sinirlamiyor, dreticilere katma degerli ve
ihtiyac duyduklari cozimleri sagliyoruz. CNC
kontrol pazarinda yaklasik yiizde 60°lik pazar
payina sahibiz. Ayrica 640 binin zerinde ku-
rulu endstriyel robotuyla, robot sektdriinde
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Japonya merkezli CNC, Robot ve Makine dreticisi
FANUC, Avrupadaki 2. Tamir merkezini Turkiye'de actu.
Yaklasgtk 2 milyon TL yatirimla hayat bulan merkezde
farklt Grdnleri tamir etme hedefiyle calisacaklarint
sdyleyen FANUC Turkiye Genel Miduri Teoman Alper
Yigit, "Pandemi sonrast endUstriyel anlamda tretim
anlaminda bizi cok yogun gtinler bekliyor” diyor.

lider kiiresel bir Gretici konumundayiz. FANUC
olarak biitiin diinyada, 283 farki lokasyonda
6 bin 500 calisaniyla verdigi hizmetler kap-
saminda 2019 yilini 5.7 milyar dolar ciro ile ka-
patmistir.

Sirketin Tarkiye'deki faaliyetleri ne zaman
bagladi? Su anda hangi sektorlere yonelik hiz-
met veriyorsunuz?

FANUC Trkiye, 1993 yilinda sahada a-
lisan drdinlere servis hizmeti veren bir orga-
nizasyon olarak kurulmustur. 2012 yilinda ise
binyemize Satis, Teknik Destek ve Operasyon
departmanlarini ekledik. FANUC un Tiirkiye pa-
zarinda ¢alisan 60 bin civarinda makine, yak-
lasik 5 bin tane de robotu var. Dolayisiyla Tar-
kiye pazarinin FANUC icin cok Gnemli oldugunu

sGyleyebiliriz. Tirkiye'de otomotiv, beyaz es-
ya, genel endiistri, miicevher, kuyumculuk, sa-
vunma sanayi ve kozmetik gibi bircok farkli ala-
na hitap etmekteyiz. Ama su anda global din-
yada trend cok hizli degisiyor ve neredeyse bii-
tiin sektorler robotize olmanin yollarini aryor.
Kisaca robotlasmada agirlik otomotivde, ikin-
cisirada beyaz esya ve metal enddstrisi, son-
rasinda gida, ilac, kimya gibi sektorler olarak
siralayabiliriz ama aslinda ¢ok genis bir kul-
lamim alani var. Tiirkiye'de en ¢ok talep goren
robotlar kaynak robotlari. Bunun da sebebi
otomotiv ve otomotiv yan sanayiinde cok faz-
la robotun kullaniliyor olmasl. ikinci siraya ge-
nel enddstride kullanilan tagima robotlarini,
yani bir trin@ bir yerden bir yere yerlestiren
robotlari, Gi¢lincdi siraya paletleme robotlari
tarzinda biraz daha biiyik ve hat sonlarinda
hizmet veren robotlari koyabiliriz. Ancak be-
lirtmekte fayda var ki yeni trend insanla cali-
san kobotlara yonelik ciddi bir yonelme var.
Koronaviriis salgini, Gretimde otomas-
yonun 6nemini bir kez daha gdsterdi. Siz bu
donemde satislarinizda artig yasadiniz mi?
Yiizde 90 oraninda dirtinlerimizi kendi fab-
rikalarimizda drettigimiz ve stoklu calistigimiz
icin hentiz cok fazla problem hissetmedik. Vi-
riistin global anlamda yarattigi kriz bizim tire-
timimizi maksimum dizeyde etkilemedi. Ciin-



TEOMAN ALPER YiGIT

“Tiirkiye'de akillt bina insa edecegiz”

“Yeni dénemde, Turkiye’de kendi binasim ve ofisini inga etmek tizere
yatirimlara bagladik. Bu yil igerisinde temellerini atacagimiz yeni akill
binamiza en ge¢ 2022 yilinda gegmeyi hedefliyoruz. Uriinlerimiz ve
teknolojilerimizin yani sira FANUC'un Turkiye’deki partnerleri ve ¢ézim
saglayicilarinin da tirtinlerini sergiledigi genig bir demo sergileme, 68rencilerin
Urunlere rahatca erigip projelerini gergeklegtirebildikleri bir ¢galisma alani ve
seminerlere katilinabilinen bir konferans salonu igeren bir akilli bina olmasini
planliyoruz. 2020DE zorlu ekonomik kogullara ragmen bir énceki yila gore
yuzde 15 bir biiyime hedefliyoruz.”

kil Gretimimiz miimkiin oldugunca robotize ol-
mus, fabrikalarimiz, hic miidahale olmadan 72
saat calisabilir durumda. Otomasyon ¢dzim-
leri Gireten hir firma olarak, iyi bir drnek ko-
numundayiz. Halihazirda agilan yeni fabrika-
larimizla birlikte artan Gretim kapasitemizin
tedarik siirecimizi de olumlu etkileyecegini di-
stindiyoruz. Ciinkd bu salgin direkt insan sag-
ligiyla alakali ve insanlari iretimden uzaklas-
tiran bir durum. Dinya bircok zorlugu yasa-
di fakat insanlari bu derece evlere kapatacak,
dretimi yavaslatacak, durduracak noktaya
getiren bagka bir durumla karsilasmamigti. Do-
layisiyla dretim teknolojileri anlaminda bun-
dan sonra hicbir sey eskisi gibi olmayacak di-
yebiliriz.

Tirkiye'de hangi sektorlerin robotik tek-
nolojilere daha ¢ok ihtiyaci var?

Uluslararasi Robot Federasyonu'nun il-
kelerle alakali bir robotlasma datasi var. ima-
|at sanayiinde 10 bin is¢i basina disen robot
ortalamasi onlar icin robotlasma oranini ve-
riyor: Global ortalamaya bakildiginda bu say
74, sanayiinin lokomotif tilkeleri degerlendi-
rildiginde, drnegin Gliney Kore'de 631, Sin-
gapur'da 488, Japonya'da 303. Avrupa’ya gel-
digimizde Almanya’da 309, italya'da 156,
Fransa'da 134 ama Tirkiye'de durum ¢okta i
acici degil, ortalama 23. Yaklastk 795 milyar
dolarlik gayrisafi milli hasilasiyla Tirkiye
diinyanin en byik 17. ekonomisi. Ancak bu-
na ragmen 150 milyar dolarlik otomasyon pi-
yasasindaki ciromuz 1 milyar dolar bile degil.
Yani ilk 25 dlke arasinda degiliz. Gelismis dl-
kelere baktigimizda otomasyona gayrisafi
milli hasiladan ayrilan pay ytizde 0,5-yiizde 2
arasinda degisirken Tdrkiye'de bu oran yiz-
de 0.1

Tirkiye'de retim plani var mr?

FANUC'un diinyada kurulu tiretim tesis-
leri sadece Japonya’'da bulunuyor. FANUC dre-
time bagladigl ilk giinden beri fabrika oto-
masyonunu kullanan ve Grlinlerini robotlar ile
dreten akilli fabrika konseptini kullanmasi ile
bilinen bir firma. Bugiin Japonya tesislerinde
4000'e yakin robot ile kendi makine ve ro-
botlarini tiretiyor. Bu sistemin getirisi olarak
da dretim kapasitesini istediginde artirma im-
kani bulunuyor ve alternatif bir retim alani-
na ihtiyac duymuyor. Bu sebeple Japonya ha-
ri¢ farkl bir tlkede Gretim tesisi yatirimi ya-
kin zamanda planlanmiyor.
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GARANTI BBVA PARTNERS

“Covid-19, ikinci ele o
talebi artiracak

Tarkiye'deki girisimciler, bir yandan diin-
yadaki teknolojik girisim 6rneklerini Ttrki-
ye'ye uyarhyor, diger yandan ise ilham al-
diklarr diinya orneklerinin cok basaril birer
yerli fikire donastiriyor. iste bunun iyi 6r-
neklerinden biri de Oto.net. ikinci el oto-
mobil ticareti yapan Gyelerine tedarik sag-
layacak online bir platform olarak kurulan
Oto.net, bugtin otomotiv diinyasinda pek
cok yeni hizmeti ile yer aliyor. Sirketin Yo-
netici Ortagl Yonca Ulusoy ile hizmetlerini
ve gelecek hedeflerini konustuk. Sorulari-
miz ve aldigimiz yanitlar soyle:

Sirketinizin kurulus hikayesinden bah-
sedebilir misiniz?

Silikon Vadisinde calistigim internet
balonunun oldugu yillar sifir ve ikinci el
otomobil satisi yapan sitelerle ilgilenmis-
tim. internetin hizli gelisimini de ongorerek
oto.net gibi bir projeyi olusturmayi o za-
mandan beri distiniiyordum. Turkiye'ye
dondiikten sonra bu diisiincemi hayata ge-
¢irmek icin 2013 sonunda oto.net'i kurduk.
Oto.net’i ilk B2B alaninda sirketlere ikinci el
araclarini hizlica pazarlayabilecek ve ikinci
el ticaret yapan Gyelerimize tedarik sagla-
yacak online bir platform olarak kurguladik.
Bu platformda operasyonel kiralama sir-
ketleri, arag filosuna sahip sirketler, bayi-
ler, bankalar ve kamu kuruluslari sahip ol-
duklari ve satmak istedikleri araclari
Tarkiye genelinde farkl sehirlerde yer alan
ikinci el galerilere ve otomotiv bayilerine
online olarak kolaylikla sunabilmekte ve
hizla satigini gerceklestirmektedir.

Bugiine kadar kag adet arag satisl
oto.net dizerinden gergeklesti?

ilk online ihale platformumuza katilan

Ikinci el otomobil ticareti yapan tiyelerine tedarik saglayacak
online bir platform olarak kurulan Oto.net, bug(in otomotiv
dinyasinda pek ¢ok yeni hizmetiile yer altyor. Sirketin Yonetici
Ortag Yonca Ulusoy, "Salgin sonrast projemizin ve mevcut B2B
isimizin daha gelisecegini distintyorum. Clinkd insanlar toplu
tasima araclarini cok fazla kullanmak istemeyeceklerdir” diyor.

“Tiim 6demelerimiz
Garanti BBVA iizerinden”

Kurulusumuzdan itibaren
Garanti BBVA ile ¢aligiyoruz.
Maasg 6demelerimizden tutun da
6zellikle énem verdigimiz arag
sahiplerinden ara¢ alma
projemizdeki tUim
O0demelerimizi yine Garanti
BBVA tizerinden
gergeklestiriyoruz. Yukarida
hizdan bahsetmigken, Garanti
BBVA bizim hizimiza yetisebilen
ender kuruluglardan biri. Biz de
migterilerimize verdigimiz
guven duygusunu, hizmet
alirken Garanti BBVA’dan
fazlasiyla alabiliyoruz.

galeri sayisi 5’ken; bugiin geldigimiz nok-
tada, tlke genelinde 5 hinden fazla ikinci el
ticareti yapan tyemiz var. ilk ihalede sati-
lan arac sayisi ise sadece 16 adetti. Cok
hummali bir calisma gerceklestirdik, boy-
lelikle ilk 6 ayda 2 bin 500, 2014 sonunda
ise 5bin 500 adet arac satisina aracilik et-
meyi basardik. Bugtn geldigimiz noktada
ise, toplamda 55 binin distiinde aracin satl-

sini gerceklestirdik. Yillik olarak da 15 binin
{izerinde arac satisina aracilik etmeye bas-
ladik.

Sirket olarak misterilerinize ne gibi
hizmetler veriyorsunuz?

Perakende musterilerimize Aracini He-
men ve Glvenle Oto.net’e Sat hizmeti ve
Oto.net’ten Kolayca Al hizmeti sunuyoruz.
Bu kapsamda ikinci el alim satim aliskan-
liklarini degistirdik. Son donemde en ¢ok
onem verdigimiz projemiz bu aslinda. Arag
sahiplerinin araclarini satarken dijital or-
tamda tarafimizdan teklif alabilmeleri, sa-
dece kendisine 0zel bir ekspertiz randevu
saati olusturabilmeleri, tamamen hijyenik
bir ortamda, Ucretsiz ekspertiz hizmetini
alarak, akahinde nihai teklifimizi kendisine
ulastirip, araci hizlica tarafimiza satabil-
mesi en 6nemli hizmetimiz. Covid-19 ile
bence daha da 6nemli bir proje haline geldi
bu projemiz. Onlarca kisi ile muhatap olmak
zorunda kalmadan, hizli, modern ve gii-
venli bir sekilde aracini satma modeli olus-
turmus olduk baylelikle. Diger isimiz online
ihale platformu olarak msterilerimize ayni
anda, yiizlerce farkli marka ve modelden
olusan bir arag tedarik kanali sunmak.

Kiresel virds salgini iglerinizi nasil et-
kiliyor?
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YONCA ULUSOY

Kiresel salgin baslamadan 6nce 6zel-
likle arag satin alma projemizdeki en yik-
sek adetleri bu yil Ocak ve Subat aylarinda
gerceklestirmis bulunuyoruz. Bu projeye
baslarken ayda 20-30 arac alabiliyorken,
Ocak ve Subat doneminde aylik 500 aracin
Uzerinde arac alabilmeye baslamistik. Ki-
resel salgin olmasaydi, bu yilki hedefimiz 7
bin 500 adet arag alabilmekti. Zaten mev-
cut durumda da B2B projemizde yillik 15 bin
arag satisi gerceklestiriyoruz. Bu 7.500
adet, ek bir kanaldan gelecek arti bir po-
tansiyel olacaktl. Salgin sonrasl projemi-
zin ve mevcut B2B isimizin daha gelisece-
gini distndyorum. Cnkd insanlar toplu
tasima araclarini cok fazla kullanmak iste-
meyeceklerdir. Umarim, éniimizdeki alti
aylik stirede, sadece hizler degil tilke olarak
geride biraktigimiz kayiplari karsilariz.

2019 yilinda ne kadar blyidiniz?
2020 sonuna kadar hedefiniz nedir?

2019 yilinda Oto.net’e Hemen Sat pro-
jemizde, cok hizli bir sekilde aylik ytizde

Aram Ekin Duran / eduran@ekonomist.com. tr

26 biiyiidiik. Aracini Oto.net'e Hemen Sat
projesinde aylik bin ara¢ alim adetlerine
ulagmak istiyoruz. 2020 yil hedefimiz top-
lamda 20 bin arag satisi yapmak. Covid-19
tabi bu kapsamda is streclerimizi ve he-
deflerimizi bir miktar aksatti. Ancak Haziran
ayina hiikimetin sundugu kredi paketleri-
nin de etkisi ile hizli basladik.

Dijital ddniistimin sirketlere nasil bir
katkisi oluyor? Verimlilik artisi konusunda
bir rakam vermeniz miimkiin ma?

Ozellikle filo kiralama, gtinliik kiralama
sirketleri bazinda distindigimizde teslim
aldigimiz bir araci (ki bu arada istanbul’'dan
Ankara’ya, izmir'den Adana’ya kadar top-
lamda 7.500 araglik bir park sahasi yoneti-
mimiz de var) en ge¢ 1 saat icinde, hazirla-
yip, online satisa sunabiliyoruz. Sirketler
bu islemi kendileri yaptiginda en az 2-3
ginlik is kayiplari yasayabiliyor. Bizde ise
sistem soyle isliyor: Misteri, sabah
09:00°da sistemimizden 6n fiyat teklifi ald1.
Teklifi begendi ve ekspertiz randevusunu

0gle yemegi arasinda saat 12:00-13:00 ara-
sinda gerceklestirdi. Saat 13:00°de nihai
satin alma teklifimizi kendisine sunduk.
Teklifimizi uygun buldugunda saat 14:00'de
noterden satisini gerceklestirmis ve para-
sini da daha noterdeyken almis olacaktir.

Onumuzdeki dénemde yeni projeleriniz
var mi?

Arac sahiplerinden arac alimi yapar-
ken, gordiik ki bu musterilerimiz bizlerden
ikinci el arac da almak istiyorlar. Keza sifir
km. arac almak isteyen de cok. Bu kap-
samda ciddi bir potansiyel oldugunu gori-
yoruz. Dolayisiyla bu potansiyeli degerlen-
dirmek icin, Oto.net sitemizde B2C
anlaminda bir yapilanmaya gittik. Burada
farkl marka ve modellerden yiizlerce araci
tiiketicinin begenisine sunuyoruz. Kredi ko-
nusunda da yakin zamanda ¢ok ozel kredi
faizleri sunabilecegiz. Biz tamamen oto-
mobil Gizerine yogunlastik. ikinci el alim-sa-
tim ve hatta sifir arac alirken bile ilk akla
gelen markanin Oto.net olmasini istiyoruz.
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Karantina qunlernde
sesli Kitaba ilgi artti

Koronavirls salgint pek cok sektére agir darbe vursa da, bazi alanlar ise milyonlarca insanin
evde kalmasindan olumlu etkilendi. Bu alanlardan biri de sesli kitap sektord. Dinya genelinde
6 milyon tyesi olan Audioteka Tdrkiye'nin Genel Miduirt Goktug Okan Oguz, Audioteka Club
abonelik sistemiyle Turkiye'de de hizla blyimeye basladiklarint soyltyor.

Koronaviriisiin bizleri evde olmaya mechur et-
tigi 11 Mart'tan bu yana sesli kitaba olan ta-
lepte ciddi artis oldu. 2018 yilinda yayinlanan
raporlara gore diinyada pazar biyikliga 1 mil-
yari dolari asti. Deloitte’in tahminlerine gore
2020 yilinda kiiresel sesli kitap pazari yiizde
25 biiytyerek buyiklugu 3,5 milyar dolara ¢i-
kacak. Kitap indirme sayilarinda Tiirkiye'de de
yildan yila yaklasik yizde 20 seviyelerinde ar-
tis oldugunu kaydeden Audioteka Ttrkiye Ge-
nel Midirii Goktug Okan 0guz, sesli kitaplarda
beklenen biyiimenin, genel olarak dinleme
egiliminin ve deneyiminin artmasiyla da dog-
ru orantili oldugunu séyliyor.

9 dilde on binlerce icerik

Polonya’da Marcin Beme tarafindan ku-
rulan ve 2,5 yil dnce Tirkiye'de de faaliyet-
lerine baglayan Audioteka, bugtin 9 dilde 10
binlerce sesliicerigiyle 23 iilkede faaliyet gos-
teriyor. Diinya genelinde 6 milyon dyesiyle
giinden giine bilylimeye devam eden sirket,
Audioteka Club abonelik sistemiyle Tiirkiye'de
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“Tiirkiye’de geng niifus pazar icin avantaj”

Turkiye'nin poptlasyon olarak Avrupa'nmn birgok tilkesine gére oldukea biiytlik bir
pazar oldugunu anlatan Oguz, 6zellikle geng niifusun sesli kitap gibi degigik
igeriklere yatkn oldugunu séylityor. O8uz, sunlar: soyliyor: “Geng nifusun artmasi,
bu kugagn teknolojiye, yeniliklere daha, agik ve ilgili olmas: da, Turkiye'yi diger
Avrupa ilkelerine gére farklilagtiriyor. Bu anlamda, Tirkiye bizim i¢in biiytime
potansiyeli ¢ok yiiksek, geng ve dinamik bir pazar ve ayri bir éneme sahip.”

GOKTUG OKAN 0GUZ

de hizla bilyimeye basladi. Ocak ay! itibariyle
kullanicilarin uzun bir siiredir talep ettigi abo-
nelik modelini Audioteka Club adiyla hayata
gecirdiklerini soyleyen Audioteka Ttrkiye Ge-
nel Midiirii Goktug Okan Oguz, “Audioteka
Club dyesi olarak ilk 14 giinii ticretsiz olmak
lizere, ayda 19.90 TL'ye tiim kitaplari dinle-
yebiliyor” diyor.

“Yiizde 74 direksiyonda dinledi”

Sesli kitap dinleme aliskanhgi tilkeden (il-
keye de farkliliklar gdsteriyor. Yapilan aras-
tirmalar gore 2019'da ABD'deki sesli kitap din-
leyicilerinin ylizde 74'ti arabalarinda dinledi.
Satilan

toplam sesli kitap sayisinin onemli bir bo-
lim{ind cocuk sesli kitaplari olusturuyor. Bu
pazar heniiz cok yeni oldugunu ve insanlar he-
niiz sesli iceriklerin kitap okuyamadiklar za-
manlarda dinleyebilecekleri keyifli bir alternatif
oldugunun farkinda degil. Audioteka olarak
hem bu farkindaligl artirmak hem de Tiirki-
ye'de sesli kitap pazarini biyitmek istedikle-
rini dile getiren 0guz, “Tirkiye'nin 6nde ge-
len yayimevleri ile her gecen giin is birlikleri
gelistirmeye devam ediyoruz. Yakin zamanda
ingilizce, Fransizca, Almanca ve Rusca sesli ki-
taplari da sistemimize ekleyecegiz. Bu is bir-
likleri ve farkliiceriklerimizle Tirkiye sesli ki-
tap pazarinin hizl biyiimesine katki sagliyo-
ruz” diye konusuyor.
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Uc yatinm aldi hedefe
diinyayi koydu

Toplu yasam alanlarinda yoneticilere finans yonetiminden dijital glivenlik sistemine kadar
onemli ¢oziimler sunan Apsiyon'un CEO'su Kudret Turk, "Yakin cografyada birkag tlkede is
modelimizin 6lceklenebilecegini gbstermek istiyoruz. Buralarda basarimizikanitlayip,
sonrasinda tUm dinyaya hizmet vermeye baslayacagz’ diyor.

Tiirkiye'nin yani sira Azerbaycan, Makedonya,
Ukrayna, Karadag'da toplamda 760 bin faz-
la konuta hizmet veren Apsiyon, yurtdisl
adimlarini hizlandirmayr hedefliyor. Tirki-
ye'nin en hizli biylyen teknoloji sirketle-
rinden biri olan ve toplamda 10 milyon do-
larlik Ui yatirim destegi alan Apsiyon, bu ba-
sarisini yurtdisinda da yakalamayr hedefli-
yor. EarlyBird Digital East Fund'dan d¢iinci
kez yatinm almayi da basaran sirket, toplu
yasam alani yéneticilerine, CRM'den finans
yonetimine, bakim takibinden dijital giiven-
lik sistemlerine kadar bircok konuda enteg-
re ¢6zimler sunuyor.

760 bin konuta hizmet

Sirket, Tdrkiye'nin yani sira Azerbaycan,
Makedonya, Ukrayna, Karadag'da toplamda
9 bin 500'den fazla sitede, 760 binden faz-
la konutta yasayan 1,5 milyonu agkin kisiye
hizmet veriyor. Sirketin sundugu sistem sa-
dece apartman ve sitelerde degil, Kapali-

KUDRET TURK

carsi’dan en liks ofis binalarina, karma kul-
lanimli komplekslerden derneklere kadar cok
farkli toplu yasam alanlarinda kullaniliyor.
Apsiyon CEO'su Kudret Tark, yurtdisinda ye-
ni pazarlara aciimak istediklerini soyltyor.
Gayrimenkul sektord agisindan bakildiginda
Tirkiye'nin diinyada hizla biiylyen ve en faz-

“2020’de iki kat biiyiiyecegiz”

Geligtirdigimiz 6zelliklerle ciro ve hizmet verdikleri konut sayisin her gegen gin
artirdiklarim aktaran Kudret Tirk, 2019 yilim 20 milyon TL ciro ile kapattiklarim
kaydediyor. Ciro bazinda gegtigimiz yila oranla yaklagik iki kat biiytidiiklerini belirten
Tirk, hizmet verdikleri konut sayisinda ise ylizde 65’e varan biytime
gerceklestirdiklerini dile getiriyor. Turk, “Q020 yilinda da kurulusumuzdan itibaren
yakaladigimiz saglikli ve istikrarh biiyiimeyi stirdiirerek & kat biiytime hedefini
koyduk. Bu biiytimeyi saglamak i¢in dogru zamanda dogru yatirimlar: hayata,
geciriyoruz. Yil sonunda 1 milyon konutun tizerine gikacagimiz éngdriiyoruz” diyor.

la hacimde yeni konut Gretilen pazarlarin-
dan biri oldugunu aktaran Tark, “Tirkiye'de
yakalamis oldugumuz biyime ivmesini
yurtdisinda da gerceklestirmek istiyoruz. On-
celik yakin cografyadan hirkag tilkede is mo-
delimizin dlceklenebilecegini gostermek is-
tiyoruz. Buralarda basarimizi kanitlayip,
sonrasinda tiim diinyaya hizmet vermeye
baslayacagiz” diye konusuyor.

Uc yatinm aldi

Apsiyon hayata gectikten bu yana gecen
10 yilda pek cok kirilma noktasi yasadi. Bun-
larin en énemlilerinden biri Trkiye'de ilk de-
fa bankalarin neredeyse tamamiyla enteg-
re calisan bir tahsilat sistemi gelistirmesi ve
bunu bulut tabanl bir muhasebe sistemine
entegre etmesi oldu. Bu sayede bir ERP ya-
ziminin dtesinde Proptech ve Fintech sir-
keti oldu. Hizli bir biiyimeyle yatirimcilarin
dikkatini ceken Apsiyon, ilk yatirimi Avru-
pa’nin en biiyik yatirim fonlarindan Early-
bird Venture Capital’dan aldi. 2,5 milyon do-
larlik ilk yatiimin ardindan yine Earlybird
VC'den 2017'de ilk turun devami niteliginde
ikinci bir yatinnm daha aldi. Bu yatirimla da
resmi AR-GE merkezini kuran Apsiyon, mii-
hendis kadrosunu giiclendirdi. Sirket, son ola-
rak gecen mart ayinda ise 5 milyon dolarlik
bir yatirm daha alarak dikkatleri tizerine ¢ek-
ti. Sirket toplamda 10 milyon dolar yatirim
almis oldu.
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Kiiciik esnafin nabzin
yurtdisinda tutacagiz

Bakkal, biife ve kiiciik marketlerden gercek zamanli satis verisi toplayan Trendbox,
musterilerine Uretimden dagitima, pazarlamadan satisa kadar her noktanin verimini
artiracak akulliraporlar sunuyor. Sirketlerin degisen trendleri, yaptiklart kampanyalarla
eg zamanlt olarak takip edebildigini sdyleyen Trendbox Genel Miidurt Ozan Tezer,

yurtdisina agiimak icin gorismeler yartttiklerini séyliyor.

Yaklastk 1.1 milyar TL'lik biyklige ulasan pe-
rakende sektoriinde bakkal, bife ve kiigiik
marketlerden olusan ve dlciimlenemeyen dev
bir pazar var. Geleneksel kanal olarak ad-
landirilan bu alan perakende sektoriinin yak-
lasik dcte ikisini olusturuyor. Trendbox bu pa-
zari Glciimlemek ve analiz etmek Uzere yol
¢ikan bir girisim. Bakkal, biife ve kiicik mar-
ketlerden gercek zamanli satis verisi topla-
yan Trendbox, musterilerine Uretimden da-
gitima, pazarlamadan satisa kadar her nok-
tanin verimini arttiracak akilli raporlar su-
nuyor. Sirketlerin bu raporlara gore strate-
ji gelistirebildigini séyleyen Trendbox Genel
Mudiri Ozan Tezer, “Hali hazirda ulastigimiz
bakkal, biife ve kiiciik market disinda; lokal
zincirler, eczaneler ve pet kanalinda da Urii-
niimizi konumlandirmak istiyoruz. Gelecek
hedefimizde kanalimizi genisletmenin yani si-
ra Turkiye'deki global misterilerimize ayni
deneyimi yurtdisinda da yasatmak istiyoruz”
diyor.

Trendbox ne zaman kuruldu?

Trendbox, 2014 yilinda Foriba catisi al-
tinda sirketlesme projeksiyonu olan bir is mo-
deliolarak hizli tiiketimin gercek zamanli ve-
ri analizini yapmak amaciyla kuruldu. 2019
yilinda da kurumdan ayrilarak sirket olarak
hayatina devam etti. Perakende sektoriin-
de hizli tiiketim alaninda 6lcimlenemeyen
bakkal, biife ve kiiciik marketlerden olusan
bir pazar s0z konusuydu. Biz de bu alani 6l-
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Kiiclik market ve bakkallara talep arttt

“Ozellikle sokaga gikma yasagl dénemlerinde evine yakin olan yerde aligverig
yap uyarilar: kiiglik market ve bakkallara olan talebi artirdi. Bayram 6ncesi
aligveriglere baktigimizda (16-23 Mayis) Anadolu Yakasrnin Avrupa Yakasina
gore bakkal daha ¢ok sevdigini ve bakkallardan ytizde 25 daha fazla aligverig
yaptigini gordik. Avrupa Yakasi'nin daha, fazla niifusa sahip olmasi ve zincir
marketlerin daha yogun olmasiin yani sira, Anadolu Yakasi'ndaki mahalle
kiltiiriiniin de bunda etkili oldugunu diigliniiyoruz. Avrupa Yakasi sakinleri
marketlerden toplu aligverigler yaparken, Anadolu Yakasi sakinleri kapi
oéniundeki ya da sokak arasindaki kiiglik esnafl tercih etti diyebiliriz.”

ciimlemek ve analiz etmek iizere yol ¢iktik.
Hazirladigimiz bu is modeli 2014 yilinda SAP
Startup Focus programina dahil oldu ve Or-
lando’da (ABD) finale kaldl. 2015 yilinda ise
loT icin Tiirkiye ve diinyada patent basvu-
rularini yaptik. 2017°de 10T tasarim, Gretim
ve cloud yazilim altyapisini kurduk. 2019 yi-
linda ise istanbul’da yayginlasmaya basladik.

Nasil bir farklilik yaratiyorsunuz sek-
torde?

Trendbox olarak ozellikle dlctimi ol-
mayan geleneksel dedigimiz bakkal, biife ve
kiicik marketlerden gercek zamanli satis ve-
risi topluyoruz. Uretimden dagitima, pazar-
lamadan satisa kadar her noktanin verimi-
ni arttiracak akilli raporlar sunuyoruz. Is-
tanbul, Bursa, Ankara, izmir ve Kuzey Kib-
rs Tark Cumhuriyeti (KKTC) olmak Gizere top-
lamda binden fazla geleneksel satis nokta-
sinda satig verilerini gercek zamanli olarak
takip ediyoruz. Verileri takip ettigimiz do-

nanim ve yaziimimizi kendi miihendisleri-
mizle gelistirdik. Patentli tranlerimizi, satig
kanallarinda bulunan barkod tarayici ve ya-
zar kasa arasina entegre ediyoruz. 10T tek-
nolojisi araciligiyla ulastigimiz veriyi, mis-
terilerimizin satig ve pazarlama faaliyetleri-
ne destek olabilecek sekilde ve ihtiyaclari dog-
rultusunda analiz ediyoruz. Boylelikle gelis-
tirdigimiz bu sistemle tiiketici tercihlerini or-
taya koyuyoruz. Markalarin yani sira aras-
tirma sirketleri ve reklam ajanslarina da sa-
tIg verisi toplama ve analiz hizmeti sunuyo-
ruz. Ajanslarin kampanya planlamalari, aras-
tirma sirketlerinin raporlarr icin énemli bir
tiketici analizi olusturuyoruz. Binden fazla
noktadan alinan Trendbox verileriile sirket-
ler gercek zamanli veri akisini izlerken de-
gisen trendleri saat bazinda, yaptiklarr kam-
panyalarla eg zamanli olarak takip edebiliyor.
Mevcut kampanyalarini elde ettikleri verilerle
gbzden gecirme sansi buluyorlar.
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Biife ve bakkalara yonelik verdiginiz hiz-
metler var mr?

Ote yandan sundugumuz hizmetle ge-
leneksel kanalin biyimesini ve gelismesini
de amacliyoruz. Satis noktasl, sattigi tirtin ve
markalarin satis performansini takip edebi-
liyor. En ¢ok ya da en az hangi Grtn satili-
yor, hangi saat ve giinde satis ne oranda ger-
ceklesiyor, hangi markalar tercih ediliyor gi-
bi datalara ulasabiliyor. Ginliik, haftalik, ay-
ik olarak stok takibi yapabiliyor ve boylelikle
dogru zamanda dogru Giriinii alma avantajl-
na sahip oluyor.

2020 yil sonuna kadar ne kadarlik ba-
yiime hedefliyorsunuz?

Cok genc bir girisimiz. Girisimizin ilk yi-
linda driinimizi ve analizlerimizi gelistir-
meye odaklandik. Bir yandan da satig verisi
toplandigimiz bakkal, biife ve kiiciik market
agimizi biyiitmeyi hedefledik. Her bir satis
noktasi ile dogrudan iletisime geciyor ve or-
taya koydugumuz katma degeri anlatiyoruz.

Hali hazirda 1000 adet satis noktasindan ve-
ri aliyoruz. 2020 yilinda ise akaryakit istas-
yonundaki marketleri agimiza dahil ettik. Sun-
dugumuz hizmeti daha fazla markaya ve ajan-
sa anlatmaya basladik. Bu anlamda portfc-
yiimtize yeni misteriler ekledik. 2020 icin he-
defimiz hem satis noktasi hem de misteri ola-
rak yiizde 80 biiyiime. Ayrica 2020 yilinda
hem son kullaniciya hem de satig noktalari-
na farklr bir deneyim yasatacak, son za-
manlarin da trendi olan oyunlastirma iceren
bir uygulamayr hayata gecirmeyi planlyoruz.
Ayrica bu yil yatinm turuna ¢ikmay planli-
yoruz.

Projeyi yurtdigina tasimay! planliyor
musunuz?

Yurtdisina agiima planlarimiz bulunuyor.
Hali hazirda Hollanda, Rusya, ingiltere ve Fas
ile cozimlerimiz icin gorismeler halindeyiz.

Pandemi tilketim aligkanliklarini nasil de-
gistirdi Tarkiye'de?

Koronavirs salginiyla birlikte tiketim
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aliskanliklarinda degisken bir trend yakala-
dik. ilk vakanin aciklanmasinin ardindan hij-
yen driinlerinin aliminda artis yasandi. Ko-
lonya, temizlik drtinleri, tuvalet kagidi ve uzun
siire muhafaza edilebilen temel gida alis-
verislerine yoneldik. Mart ayinda evlerde da-
ha fazla zaman gecirmeye basladik. Evde ek-
mek, pasta, kek yapimi artti. Bu sebeple de
maya ve un en cok alinan driinler oldu. Ay-
rica makarna da en ¢ok alinan drtnler ara-
sinda yerini korudu. Stirecin uzamasiyla bir-
likte evde kalinan sire de artti ve vatandaslar
temel gida drtinlerinden uzaklasarak atis-
tirmaliklara yéneldi. Nisan ve mayis aylarinda
bakkal ve kiiciik marketlerden en ¢ok alinan
driinler, atistirmaliklar ve gazli icecekler ol-
du. Alisverislerde genellikle coklu ve biyik
paketler, 1 ya da 2,5 litre gibi biiyiik boy Griin-
ler tercih edildi. Ote yandan calisma hayati-
mizin temposu nedeniyle evde yapmadigimiz
kadar kahvaltr yapar olduk ve kahvaltilik
drdinlerinin alimlarr artti.
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Salgin e birlikte
satislar yuzde 25 artti

Koronavirus salgint déneminde evlerine ¢eken milyonlarca insan, hazir yemekler yerine
saglikli ve organik ev yemeklerine yoneldiler. Bu trendi iyi degerlendiren girisimci
Sevda Koytisti, "Medulammaxx” markastyla evlere ilikli kemik suyu tiretiyor. Ulke
genelinde kargoyla, istanbul'da ise motorlu kurye ile hizmet verdiklerini anlatan
KoyUstl, "Bu dénemde evlerinden ¢lkamayan insanlar icin servis agimizt genislettik.

Pandemiyle birlikte, ylizde 25 oraninda artis oldu’ diyor.

Son yillarda giderek yayginlasan ‘saglikli ve
organik beslenme’ trendi, bu alandaki gi-
risimlerde de patlama yaratti. Ozellikle do-
gal ve organik besinler konusunda pek cok
girisim ve Ur(in ortaya ¢ikti. Bunlardan bi-
ri de girisimci Sevda KoyUst( tarafindan ku-
rulan “Medulammaxx”. Koydstu, yarattigl
markaslyla kendi elleriile yiizde yiiz dogal
ve katkisiz ilikli kemik suyu Gretiyor. Sev-
da Koyustu ile girisimcilik hikayesini ve ge-
lecek planlarini konustuk. Sorularimiz ve al-
digimiz yanitlar soyle:

Girisiminiz hakkinda bilgi verebilir mi-
siniz?

Medullammax, tamamen kendi ihtiya-
amdan dogan bir girisim esasen. Ben
uzun yillardir haftanin 7 glinti diizenli spor
yapan biriyim. Bir sire disaridan kolajen al-
may! denedim ama acikcasi bende istedi-
gim sonucu vermedi. Bunun {zerine evde
ilikli kemik suyu hazirlamaya basladim. ilk
etapta kendim icin hazirladigim ilikli kemik
sularini, yakin cevremle de paylastim. Ge-
len istekler ve olumlu geri dontisler dzeri-
ne ise Medullamax'i kurmaya karar verdim.
“Medulla™ Latince de ilik, 6z anlamiyla ge-
liyor. Beraberindeki “Max” ise saglimizin
tzerinde yarattigr maksimum olumlu etki-
yiifade ediyor. Medullamax markasini ha-
yata gecirmeden once, en iyi tedarikciler ile
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“Iki giilii kadun 6rnek aldim”

“Daha temiz bir gevre ve sifir atik distncesiyle yola ¢ikan Mizeyyen
Erakman ve Ayse Tukirikel hikayeleriyle beni ¢ok etkiliyorlar. Mizeyyen
Hanmim'’in ihtiyac: iyi analiz etmesi ve kigisel duyarhihigl, kendi projesini
herkese ragmen hayata gegirmesi bence ¢ok etkileyici. Benzer gekilde Ayse
Hanmim’in hayatin tim zorluklarina ragmen, yilmamig olmasi ve sonunda
actig1 Hayata Saril Lokantas: ile hem kendi ge¢imini saglayip hem de benzer
kaderdeki insanlara kucak a¢gmasi beni derinden etkiliyor. Ayse Hamim, su
an evsizlere, igsizlere, licretsiz yemek dagitiyor ¢iinki onlarin halinden en iyi
o anliyor. Bu iki kadin da hayatin tam da gobeginden gelen insanlar, bence
guinimizin populer deyimiyle gercek amazon onlar. Zorluklari
maksimumda deneyimlemigler ama yilmamiglar.”
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bir araya geldim. En dogru malzemeyi te-
min ettim. Diizenli araliklarla kaynattigim
kemik sularinin testlerini yaptirdim. Hala da
bunu belirli araliklar ile siirdiriyorum.

{riin cesitliligini ya da satis kanalini ar-
tirmayi distindyor musunuz?

Bu konuda ¢alismalarim var. Balik kil-
¢1§1 suyu ve kuzu kemigine yonelik calis-
malar yiritiyorum. Ama ben fabrikasyon
iretim yapmak istemiyorum. Kalitesinden
yiizde 100 emin oldugum drinler hazirla-
mak benim hedefim. Dana ilikli kemik su-
yum halihazirda kasaplarda, otellerde ve
restoranlarda kullaniliyor ya da satiliyor. Ay-
rica tist diizey beyaz yakali ydneticilere ve
sporculara adrese teslim satis yapiyorum.
Ticari kaygilarla dlcegi kontrolsiiz biyite-



SEVDA ?'Sriislii

rek, kaliteden taviz vermek istemiyorum
ama talepteki blyiime gelecekte butik
dretimden daha biiyiik olcekli bir iretime
gecisi gerektirecek gibi goriindyor. Bunun
icin de hazirliklarimizi yapiyoruz. Yaptigim
isten gurur duyuyorum.

Uretim, siparis ve satis nasil oluyor?

Gavenilir kaynaklardan ilikli kemikleri
aldiktan sonra Gretimi evde bizzat kendim
yapiyorum. Uretim asamasl tamamen be-
nim kontroliim altinda oluyor. Uriinlerimi
-istege bagli olarak- ¢esitli boyutlardaki cam
kavanozlara ya da tek kullanimlik karton
bardaklara dolduruyor ve dondurulmus ola-
rak satisa sunuyorum. Uriinler, saklama ko-
sullarina uygun olarak, 6zel kurye aracili-
giyla ve givenli bir sekilde kisa stirede ad-
rese teslim ediliyor.

Salgin nedeniyle insanlarin evlere ka-
panmasl, sizin islerinizi nasll etkiledi?

Salgin nedeniyle hepimiz hayatimizda

pek cok seye daha dikkat eder olduk. Bun-
larin basinda bagisiklik sistemi geliyor. Uz-
manlarin da 6zellikle giicli bir bagisiklik si-
temi ile hastaliklara yakalanma riskimizin
daha distik olacagini séyliiyorlar. Corona
nedeniyle her alanda kendine dikkat etmeye
calisan bilingli bir insan toplulugu olmaya

basladi. Yizyillardir kemik suyunun giicld
bagisiklik sistemine olan katkisini biliyoruz.
Salgin ile birlikte kemik suyu kullaniminda
da onemli bir artig oldu. Bu donemde ev-
lerinden ¢ikamayan insanlar icin servis agi-
mizi genislettik. Daha hizli ve givenilir tes-
limat yapabiliyoruz. Halihazirda zaten sa-
dik bir misteri kitlem olusmustu, pande-
miyle birlikte, yiizde 25 oraninda artis ol-
du diyebilirim. Medullamax ilikli kemik su-
yu Corona giinlerinde herkesin mutfaginda
yemeklerinde yer aldi. Tadini alan kimse bi-
rakamadi.

istanbul disina gdnderiyor musunuz?

Kargoyla Tiirkiye'nin her yerine gon-
deriyorum, istanbul icine de motorlu kur-
ye araciligiyla.

Marketlere giriyor musunuz?

Marketlere girmek istemiyorum ctinki
fabrikasyon bir Grtin yapmayi hichir sekil-
de istemiyorum. Bu ¢ok hassas oldugum bir
konu, market raflarinda degil, misterimle
birebir iletisimde olmayi istiyorum. Bu is be-
nim igin sadece bir drdn yapip satmaktan
ibaret degil, hic olmadi. Ben bundan para
da kazaniyorum, evet ama ayni zamanda
kendi izledigim saglikli yasam yolunu bire-
bir temasla paylastigimi dastndyorum.
Uranamiin iyi geldigi insanlardan aldigim
geri dontslerin mutlulugu da var. Ben ya-
sadigim evin mutfaginda drettigim bir irg-
ni satiyorum, kemiklerini, baharatini biz-
zat sectigim, saatlerce kaynattigim, tekrar
tekrar kontrol ettigim bir Griin. Marketle-
re girecek hacimde tiretmeye kalkarsam, ay-
ni ihtimami gosterebilir miyim? Belki, ile-
ride, ki¢tik bir imalathanede... Bilmem, zor
gorlndyor.

Gelecekle ilgili hedefleriniz nelerdir?

Ben strekli egitim ve gelisime inanan
biriyim. Hayatimin her safhasinda kendime
cok odaklandim, dnceligim hep kendim ol-
du ama bunu yaparken cevremdeki herke-
se de cok katkim oldu. Her zaman sivil top-
lum calismalarina, gocuklara ve genglere
odaklandim. Ben agikcas! insanlarin son-
radan girisimci olduguna inanmiyorum
bence girisimci olunmaz dogulur. Bu di-
stinceyle ileri de muhakkak baska girisim-
lerim de olacaktir. Saglikl beslenmeyle il-
gili izerinde calistigim yeni projeler var, on-
lari da olgunlastiklarinda paylasacagim.
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Turkive

Nracat

Iekl daralmay!
elafl edeceqiz

Sihht tesisat teknolojileri treten Geberit, Gurcistan, Turkmenistan, Azerbaycan, Irak,
Ozbekistan ve Tacikistan'a da Tiirkiye'den hizmet veriyor. Geberit Tiirkiye Genel Miid(irti
Ufuk Algler, "2020'de Turkiye pazarindaki daralmayi bu Ulkelerdeki biyidmeyle telafi
edecegiz. 2020 ve 2021de hedefimiz yizde 15 biytme” diyor.

Temelleri 1874'te atilan isvicre merkezli Ge-
berit Grup, Avrupa’da sihhi tesisat sekt6-
riindn lideri konumunda bulunuyor. 2019'da
3,1 milyar isvicre Frangi (CHF) ciroya ula-
san, 50 (lkede 12 bin calisaniyla faaliyet
gosteren grup, globaldeki 29 dretim tesi-
siyle is siireclerini yonetiyor. Geberit, Tir-
kiye'de ise 2002°den bu yana varligini siir-
diiryor.

Geberit Tirkiye Genel Madart Ufuk Al-
gler, gomme rezervuari Thrkiye ile ilk kez
tanistiran marka olduklarini séyltyor. “Ge-
berit Pluvia ¢ati drenaj sistemi, dus kanal-
lar1, AquaClean dedigimiz elektronik yika-
ma sistemli klozetler de Tirkiye'ye getir-
digimiz ilklerimiz arasinda. Fotoselli irtin-
lerimiz de ilk niteliginde” diyen Algier, vit-
rifiye Urinleriyle 2019 sonunda bu pazara
da dahil olduklarini kaydediyor.

2019'u yiizde 14 biyiyerek kapattik-
larini, karlihgl yaklasik 5 puan ileri tasi-
diklarini aktaran Ufuk Algier ile sirketin
2020 hedeflerini ve is planlarini konustuk.

Geberit'i taniyabilir miyiz?

Temellerini 1874'te Albert Gebert'in at-
t181 Geberit, 1905'te ahsap dis kaplamali ve
kursun armatrld ilk rezervuari cahsir ha-
le getirerek 1912'de patentini aldi. Avru-
pa’da sihhi tesisat sektdrindn lideri ko-
numundaki Geberit Grup, Avrupa’daki he-
men hemen tiim {lkelerde de sihhi tesisat
ve vitrifiyede sektor lideri olarak varligina
devam ediyor.
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Kag Ulkede varsiniz?

Geberit, altisi denizasiri iilkelerde ol-
mak iizere 29 Gretim tesisiyle tim is si-
reclerini yonetiyor. Genel merkezi isvicre'de
bulunan Geberit; 50 tlkede, 12 bin calisa-
niyla faaliyet gosteriyor. Kiiresel 6lcekte pa-
zar ¢esitliligi olmasina ragmen gelirlerinin
yiizde 90"'na yakinini Avrupa’dan elde
ediyor.

Global cironuz nedir?

Geberit'in global cirosu vitrifiye diriin-
leri gelmeden dnce 1,4 milyar isvicre Fran-
gl idi. Sanitec isimli vitrifiye sirketi satin
alindiktan sonra 2,8 milyar isvicre Frangi'na
ulasan global ciro, 2019 sonunda 3,1 mil-
yar Isvicre Frangi'na ciktl. Operasyonel kar-
hliklarimiz da yiizde 30’lara yikseldi. Ge-

berit, SIX Swiss Exchange’de listelenmis Ge-
berit hisseleriyle 2012'den beri Swiss Mar-
ket Index’te yer aliyor.

Ne zamandan beri Tirkiye'de faaliyet
gosteriyorsunuz?

Geberit, Tiirkiye pazarina ilk olarak dis-
tribatorlikle girdi, 2002'de Isvigre yatirim
yapti ve Tarkiye ofisini acti. Tirkiye'de je
nerik bir isme sahibiz. Adet bazl yiizde 8-
9 gibi bir pazar payimiz var. Ama ortala-
ma birim fiyatlarimiza baktiginizda rakip-
lerimizle en az bir buguk kat gibi bir farki-
miz var. Uriinlerimizi 25 yil yedek parca bu-
lundurma garantisiyle musterilerimize
ulastiriyoruz. 10 kisiyle basladigimiz serti-
venimizde, bugtin yaklasik 40 kisiyiz.

{irtin ve hizmetlerinizden bahseder mi-
siniz?

Gémme rezervuar Tirkiye ile ilk kez
tanistiran marka biziz. Tarkiye'de ilk gom-
me rezervuar projemizi Kalyon Otel’de uy-
guladik. Tirkiye pazarma ilk defa giren
drinlerden biri de Geberit Pluvia cati dre-
naj sistemi ve dus kanallari oldu. Dus ka-
nallarini; daha hijyenik, daha esnek, te-
mizlemesi daha kolay ve daha kullanish se-
kilde tekrar tasarladik. AquaClean dedigi-
miz elektronik yikama sistemli klozetler de
Tirkiye'ye getirdigimiz ilklerimiz arasinda.
Diger ilk niteligindeki tirtin de fotoselli tirtin-
lerimiz.

Bilylime stratejinizde hangi iiriin gru-
bu basi cekiyor?



UFUK ALGIER

Tirkiye pazari, insaat sektoriniin bi-
yimesiyle dogru orantili hareket ediyor.
Tirk tiketicisini cezbedecek vitrifiye driin-
lerimizle 2019 sonunda bu pazara da da-
hil olduk. Boylece artik daha genis Girtin ga-
miyla hizmet verebiliyoruz. (¢ farkl seg-
mentte banyo Griin grubunun yer aldig se-
ri cirolarimiza da yansidi. Tasarimi fonksi-
yonla bulusturan Citterio, iCon ve Smyle
sundugu tasarim, malzeme ve renk cesit-
liligiyle oldukca yenilikci bir @rin grubu.

Bayi sayiniz nedir?

B2B calisan bir marka oldugumuz icin
tiketicimiz agirliklr olarak mimar, miihen-
dis, tesisatci gibi sektor profesyonelleri. Son
tiiketiciye ulastigimiz kanal ise bayiler ve
bayilerimizi de tiiketici olarak kabul ede-
biliriz. 98 adet banyo bayimiz, 22 adet uy-
gulama bayimiz var. Tirkiye'de tim bol-
gelerde hizmet veriyoruz. Olmadigimiz

yerlerde ise bayilerimizin alt bayileri hiz-
met veriyor.

2019, nasll gecti?

2002'den bu yana driin yelpazemizi ar-
tirarak bugtine kadar gelen markamiz, in-
saat malzemelerinde ozellikle premium seg-
mentteki pozisyonunu saglamlastirarak
hareket etmeyi basardi. 2019'u dzellikle ih-
racat aktiviteleriyle yiizde 14 biiyiyerek ka-
pattik. Bu bytimeyle karlligimizi yaklasik
5 puan ileri tasimay! basardik.

2020 hedefleriniz naslil sekilleniyor?

2020'nin basinda vitrifiye ve banyo mo-
bilyalarmin satislarina basladik. Burada se-
ri sayisini artiracagiz. Hedefimiz; gdmme re-
zervuarlar tedarik ettigimiz projelerin en
az ylizde 20'sine bu triinleri satabilmek. Bu
drtnlerle ciromuzu yukarilara tasimayi
planliyoruz. 2020°de ve 2021'de yiizde 15
biiylime hedefimiz var. istanbul, Ankara, iz-

“Mekanlar hijyenik
hale getiriyoruz”
UNIVERSITE i$BIiRLiGi:
Otomasyon sistemlerine yatirim
yapiyor, AR-GE destekli
inovasyonun, strdirulebilir
blylmenin en énemli pargasi
olduguna inaniyoruz. Geberit,
globalde her yil cirosunun yaklagik
yuzde 3Unu AR-GE i¢in kullaniyor.
2019’da AR-GE gideri 77 milyon
Isvigre Frang: oldu. Son mali yilda,
29 patent bagvurusunda bulundu.
Avrupa’daki universitelerle
igbirligi iginde yeni
teknolojilerimizle ilgili aragtirma
projeleri izerinde galisiyoruz.
FOTOSEL TEKNOLOJILER:
Ontimiizdeki yillarda hijyen
agisindan zirvede olan Urunler
hayatimizda olacak. Buna banyo
mekanlarinin da ayak uydurdu.
Akill klozetlerden kumanda
kapaklarina kadar her gsey
sensérlerle bulustu. Her gin
binlerce insani agirlayan genel
mekanlarin her 6,5 santimetrelik
alaninda her saat 500 bin bakteri
Uruyor. Biz de agma ve kapamada
bataryaya dokunma,
gerektirmeyen Piave ve Brenta
lavabo bataryalarini gamimiza
ekledik. Bu farkindalikla fotosel
teknolojileriyle genel mekanlari
hijyenik hale getirdigimiz gibi su
kullaniminda da tasarruf
sagliyoruz.”

mir, Antalya, Samsun gibi illerde yeni show-
room konseptiyle drinlerimizi sergileye-
cegiz. Showroom konseptini artirmak isti-
yoruz.

Yurtdisi planlariniz neler?

Gircistan, Tirkmenistan, Azerbaycan,
Irak, Ozbekistan, Tacikistan'a Ttrkiye'den
hizmet veriyoruz. 2020 hedefimiz, bu l-
kelerdeki aktif misteri sayimizi artirmak.
Tirkiye pazarindaki daralmayi bu ilkeler-
deki bilytimeyle telafi edecegiz. insaat
sektorintn gelismekte oldugu bu pazar-
larda cografi yayihm ve pazarlama faali-
yetlerine odaklanmayi planlyoruz. Ozellikle
Azerbaycan pazarinin hareketliligi dnemli
bir sans. Kiresel marka olma giicimiiz, eko-
nomideki yavaslamaya karsi en dnemli ko-
Zumuz.
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2020 de yuzde 30
buytmeyi hedefliyor

Salgin doneminde cep telefonlari ve tabletler araciliglyla sosyallesen insanlar icin bu
cihazlarin bozulmasi, tamir dikkanlarinin kapalt olmasi nedeni ile bylk bir soruna
doniisti. Istanbulda ev ve ofislere giderek kendi mobil araglart icinde, yerinde tamir
hizmeti saglayan CepteTamirin CEO'su Ahmet Turgut, bu donemde islerinin arttigint
sOyltyor. Turgut, “2019'da ciromuz bir 6nceki yila oranla ytizde 30 buyumustu. Bu
bliyimeyi 2020 yilinda yiizde 50'nin Gzerine tasimayt hedefliyoruz” diyor.

Koronavirs salgini ile birlikte, ¢ ay 6nce-
sine kadar tiiketicilerin sorun olarak gor-
medigi pek cok konu hayati bir 6nem ka-
zand. Milyonlarca insanin evlerine ¢ekilmesi
ile birlikte toplumsal iletisimin Gnemi hizla
arttl. Bu noktada dzellikle cep telefonlari ve
tabletler araciligiyla sosyallesen insanlar icin
bu cihazlarin bozulmasi, tamir diikkanlari-
nin kapall olmasi nedeni ile bilytik bir soruna
dondsti. Ancak girisimcilik ekosistemi, bu
soruna da ¢are bulmakta gecikmedi. Yeni ne-
sil teknik servis girisimi CepteTamir iste boy-
le bir girisim. Sirket, koronavirdis donemin-
de kullanimi ¢ok daha artan cep telefonu ve
tabletler icin yerinde servis hizmetleri su-
nuyor. istanbul’da ev ve ofislere giderek ken-
di mobil araclarr icinde, yerinde tamir hiz-
meti saglayan CepteTamir, diger tim illere
de dicretsiz kargo hizmet veriyor. CepteTa-
mir CEQ’su Ahmet Turgut ile bu girigimi ve
gelecek planlarini konustuk. Sorularimiz ve
aldigimiz yanitlar soyle:

Kisaca sirketinizden bahsedebilir misi-
niz? Ne zaman kuruldu? Nasll bir fikirle yo-
la qiktiniz?

Tirkiye'de 2014'te akilli cihaz sahipligi
yiizde 50’ler seviyesindeydi. Bugiin bu oran
ylizde 90'lari asti. Sosyal medya aglarini kul-
lanma, video izleme, oyun oynama gibi ak-
tiviteler icin Turk tuketicisi diinya ortala-
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“CepteKoruma paketi hazirladik”

Klima filtresinden kombi bakimina ve arabanin kilometre bakimina
kullandigimiz pek gok cihazin bakimini yaparken bir uzvumuz gibi olan cep
telefonlarinmin bakimim aksatiyoruz. Biz de CepteTamir olarak bu kapsamda
bireysel ve kurumsal mugterilerimiz i¢in CepteKoruma isimli ézel bir paket
olusturduk. CepteKoruma paketlerini cep telefonunun émrinu de uzatan,
telefon bozulmadan énce énleyici bakim yapan koruma paketi olarak gelistirdik.
Paketin icinde muhtemel ariza, kullanici hatasindan kaynaklanan kirik, ses
arizasi gibi sorunlarin ¢ézulmesi ve 6mru uzatmaya yonelik ekran koruma, ses
giriginde temizlik, batarya yenileme gibi hizmetler yer alacak. Bu paketleri aym
zamanda kurumsal musterilerimizin de kullanimina sunuyoruz.

“Farkli cihaz tamirlerine basliyoruz”

Uygulamaya alacagimiz en yeni projemiz farkli cihaz tamirleri olacak.
CepteTamir yola cep telefonu tamiri ile gikmisti ve sonrasinda hizmet
yelpazesine tablet eklendi. Halihazirda farkli cihazlar i¢in 6én ¢alisma, ekip
egitimleri ve hazirliklarimizi yapiyoruz. Yakin dénemde farkl cihaz tamirlerine
de basgliyoruz. Qok yeni olarak ikinci elde yenilenmis telefon satiglarim
ceptetamir.com adresinden gerg¢eklegtirmeye bagladik. Bunu hem bireysel hem
de kurumsal musgterilerimiz i¢in gerceklestiriyoruz. Aradan gegen 4.5 yilda
arizali telefonlar: tamir ederek sagladigimiz 25 milyon TL'lik tasarruf ile,
ekonomiye deger yarattik. 1.5 tona yakin telefon pilini geri déniigiim
merkezlerine gondererek bilingsizce dogayi kirletmesinin éniine gegtik.

masinin ¢ok Gzerinde bir oranda akilli te-
lefonlari tercih ediyor. CepteTamir iste
bundan yola ¢ikarak 2015 Kasim'da “yeni ne-
sil teknik servis” olarak telefon ve tablet ta-
mirini yerinde, hizli ve g6z dniinde yaparak
veri givenligi saglamak ve zamandan ta-

sarruf etmek tizere isa Uysal tarafindan IT0
Cekirdek'te kuruldu. CepteTamir'i 2020 Mart
ayinda dayanikli tiiketim sektorinde mus-
teri odakllik ve satis sonrasi hizmetler icin
dretici marka, teknik servis ve misteriyi bir
uygulama (izerinde bir araya getiren yeni gi-



risimimiz “Servvis” bunyesine kattik. Cep-
teTamir kurucusu ve cekirdek ekibiyle tam
anlamiyla bir giic birligi icinde CepteTamir’i
biyiitmeyi hedefliyoruz.

Sirket olarak miisterilerinize ne gibi hiz-
metler veriyorsunuz?

Pazarin ¢ok bay(ik dilimini olusturan 4
ana markanin tamirlerini gerceklestiriyoruz.
Kurulusumuz itibariyle Tiirkiye'nin yerinde
servis hizmeti veren ilk telefon tamir sirke-
tiyiz. Kullanicilarin cagri merkezimiz tze-
rinden baslattigl tamir ihtiyaci strecini ev-
lerine ya da ofislerine giderek kendi mobil
araclarimiz icinde yerinde yaparak tamam-
liyoruz. Diger yandan Tiirkiye'nin en hizli te-
lefon tamircisi oldugumuzu séyleyebilirim.
Yetkili serviste tamir siiresi ortalama 20 giin
iken, biz CepteTamir olarak ekran ve batarya
degisimi gibi tamirleri ayni giin, ana kart ta-
mirleri gibi midahaleleri en fazla 3 is giind
icinde gerceklestiriyoruz. Kullanicinin en az
bir haftay goze aldigi en basit islem bile Cep-
teTamir’in servis laboratuvarinda 45 daki-
kada, yerinde servis hizmeti ile 2 saatte ¢o-
zultiyor. Sektdrde 2 yil garantili hizmet su-
nan tek markayiz.

Kurumsal miisterilere de hizmet veriyor
musunuz?

Basarili modelimiz sayesinde 2017'de
bireysel msterilerin yani sira kurumsal fir-
ma anlasmalarina bagladik. BKM, Boyner
ve Garanti Bankasl ile is anlagmalari yap-
tik. Bugtine kadar 150'ye yakin kurumsal
masteriye hizmet verdik. Kurumsal mas-
terilerimize uzaktan anlk destek sagliyor,
ig sdreclerinin kesintiye ugramasinin éni-
ne geciyoruz. CepteTamir olarak isimizi yil-
dan yila gelistirdik. 2018'de bir servis la-
boratuvari kurarak anakart tamiri yapma-
ya basladik. Ekibimiz uzmanligi ve dene-
yimiyle bugiin ana kart tamirlerinde sek-
tortin ok tzerinde bir performans ile yiiz-
de 98 basari oranina sahip. Yerinde ser-
vise ek olarak kargo hizmeti ile 81ilden te-
lefon ve tablet tamiri yapiyoruz.

Kdresel viriis salgini islerinizi nasil et-
kiliyor?

Kiiresel viriis salgini déneminde tele-
fon kullamimi arttigr icin ekran kirilmalar
sebebiyle ekran degisimi ve pil émriinin
azalmasi sebebiyle batarya degisimi isle-
rimizde bir artis oldu. Ancak daha Gnem-
lisi su donemde degisen telefon kullanim
aliskanliklarinin énimizdeki donemde
CepteTamir'e yansimalarinin da olacagini
ongoriyoruz. Ornegin e-ticaret hayatimi-

za daha fazla girdi, kredi kartinin online
aligveriste kullanimr artti. Dolayisiyla mo-
bil kullanim aliskanliklarr da degisti. Cep te-
lefonu kullanim sdreleri arttl. Aplikasyon
sayisi da arttikca hafiza yetersizlikleri tec-
riibe ediyoruz. Ote yandan kalabalik nok-
talara telefon tamir ettirmek, beklemek ye-
rine evinde, yerinde servis kullaniimaya de-
vam edecek. Sosyal mesafeyi koruyan, te-
mas azaltan ¢ozimler daha cok kullanila-
cak.

2020 sonuna kadar biiyime hedefiniz
nedir?

Tirk tiiketicileri Avrupa pazarlarindan
farkl olarak eski telefonlarini yedek tut-
maktansa ikinci el olarak satmay, ya da ai-
le fertlerine vermeyi tercih ediyor. Bu da
onimiizdeki dénemde cihaz kullanim sii-
relerinin uzayacag, tiketicinin yenisini al-
maktansa mevcut cihazinin arizasini gide-
rerek kullanmaya devam edecegi anlami-
na geliyor. Yani cep telefonu tamir paza-
rinin da uzayan kullanim siirelerine para-
lel olarak biyiiyecegini ongoriiyoruz.
2019'da ciromuz bir énceki yila oranla yiiz-
de 30 bdydmdastd. Bu buyimeyi 2020 yi-
linda yiizde 50'nin Gzerine tagimay! he-
defliyoruz.

5
«
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Yeni markasly
luks segmente gird

Teksilciig insant Huseyin Yolcu, Granz isimli rme markasinin ardindan deniz giyimine yonelik
yeni markas! Lagranze'yi de tiketicilerle bulusturdu. A plus segmenti hedef alan Lagranze;
Ust segmente hitap eden magazalarin yant sira Gécek, Marmaris gibi yat turizminin hareketli

oldugu bolgelerde de satilacak.

Uzun yillardir tekstil sektorinin icinde olan Hi-
seyin Yolcu, Granz isimli 6rme markasiyla yurt
ici ve disinda tanindi. Granz Tekstil catisi al-
tinda yeni olusumlara da gittiklerini belirten
Hiseyin Yolcu, deniz giyimine yonelik yeni
markasi Lagranze'yi de tiiketicilerle bulus-
turdu. A plus segmenti hedef alan Lagranze;
kadin ve erkek sortundan bayan bikini ve ma-
yosuna pareolardan erkek gémleklerine kadar
pek cok secenek sunuyor. Lagranze marka-
sticin uzun zamandir hazirlik icinde oldukla-
rini belirten Hiiseyin Yolcu, “Yani markamiz ta-
mamen (st segment gruba hitap ediyor. Tiir-
kiye'den diinyaca Unli markalarin ¢ikabilme-
siicin Griindn kalitesi, hikayesi ve rahatligl cok
onem tasiyor. Birde yurt digi baglantilari cok
onemli. Biz, uzun yillardir Granz markamiz sa-
yesinde diinya piyasasinda hatiri sayilir bir iine
sahibiz. Lagranze icin de amacimiz, dncelik-
le Ttirkiye'nin Gist segment markalari arasina
girmek. Sonra da diinya piyasasina aclimak”
diye anlatiyor.

Gegen yili 100 milyon TL ciro ile kapatan
Granz Tekstil, yeni markasinin getirecegi iv-
me ile bu yili 170 milyon TL ciro ile kapatma-
yi hedefliyor.

Satiglar hareketlenecek

Tamamen yerli ve milli diretim yapan bir
firma olduklarini vurgulayan Htiseyin Yolcu, is-
tanbul ile Bursa’daki kendi fabrikalarinda ve
30'a yakin fason atélyesinde faaliyet goster-
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Ihracatin pay! yiizde 50
Faaliyetlerine 2014 yiinda baglayan
Granz Tekstil bugln, tiretimin ylizde
65'ini yurt i¢i, ylzde 35'ini ise
yurtdisina satiyor. Uriinleri, birgok
{inlii markanin satildig1 departman
store’lar ve magaza zincirlerinde
satiga sunuluyor. 20 iilkeye ihracat
yapan girket, yeni markasiyla
birlikte ihracat tarafim daha da
guclendirmeyi hedefliyor.

diklerini, binlerce kisiye de istihdam sagla-
diklarini soyliyor. Yeni markalari ile cok da-
ha fazla kisiyi is sahibi yapmayi istediklerini

de vurgulayan Yolcu, sunlari anlatiyor: “Covit
krizini yeni yeni atlatmaya bagladigimiz su giin-
lerde, yaz sezonu icin tekstil piyasasinin ha-
reketlenecegini  distintiyorum. insanlar ev-
de kapali kaldiklari gtinlerin acisini yurticin-
de de olsa tatil yaparak atmak isteyecekler.
Boylece bikini, mayo, sort, pareo, sapka gibi
yazlik aksesuarlarin satislari hareketlenecek.
Simdiden Gist segment magaza zincirlerinden
siparisler almaya basladik. Bodrum, Gocek,
Marmaris gibi yat turizminin hareketli oldu-
gu bolgelerde de Lagranze markasl satisa su-
nulacak.”

Tasarim ato6lyesi kuracak

Geng yetenekleri desteklediklerine de
deginen Hiseyin Yolcu, onlarin tasarimlari-
na 6nem verdiklerini belirtiyor ve ekliyor: “Bu
nedenle firmamiz biinyesinde bir tasarim atdl-
yesi kuracagiz. Genclerin daha iyi tasarim yap-
masini saglamak, onlarin tasarimlarini haya-
ta gecirmek ve bunu tim diinyaya tanitmay!
amacliyoruz. Bu konu ile ilgili lise ve Gniver-
site bazli yurtdisindaki modelleri inceliyoruz.”



|
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Minoto yatirim
almak icin gortsuyor

Tarkiye otomotiv pazarl, yillik 1 milyon adet satis
kapasitesi olan bir pazar. ikinci el pazar ise bunun
alti-yedi kati rakamlari buluyor. Turkiye'de ikinci
el arag pazari ile ilgili bir cok dijital platform bu-
lunurken, sifir araglar icin bir bosluk vardi. Bu bos-
lugu degerlendiren isim ise is Ferhat Albayrak ve
Kaan Boyner oldu. 1995 yilindan bu yana otomo-
tiv piyasasinda calisan, ozellikle liks arac seg-
mentinde taninan Albayrak, 2019 yilinda i insani
Kaan Boynerle birlikte Minoto platformunu hayata
gecirdi.

Minoto, bayiler tarafindan satisa sunulan si-
fir kilometre otomobillerin giincel fotograf ve bil-
gilerini, tiketicilerle bulusturan dijital bir pazar ye-
ri. Minoto’ya diye olan bayiler, stoklarindaki arac-
lari platforma yiikleyerek, otomobil ve hafif tica-
ri arac satin almay! planlayan, ilkenin her yerin-
deki kisilere ulasabiliyor.

is modeli tek

Minoto is modeliyle sadece Tirkiye'de degil,
Avrupa’da tek oldugunu séyleyen girisimci Ferhat
Albayrak, “Kullanicilar, bayi bayi dolasmadan, ba-
yilerin gercek stoklarini gorme, inceleme ve kar-
silastirma firsati buluyor. Daha sonra da hizli bir
sekilde bayi ile irtibata gecip satis sirecini basla-
tabiliyor” diyor. Minoto’nun heniiz yatirim alma-
digini sdyleyen Ferhat Albayrak, ancak Minoto ta-
rafinda uluslararasi birkac tane yatirim, “venture
capital” firmalariyla goriismelerinin oldugunu an-
latiyor. Ttirkiye'den de iki tane yatirim fonu ile go-
rismelerinin oldugunu aktaran Albayrak, su an ya-
tirim round’unda olduklari bilgisi veriyor.

Bu ise baslarken hedeflerini bir yilda toplam
bayi sayisinin yiizde 8'ine ulasmak olarak belirle-
yen Minoto, bir yil sona ermeden yiizde 10'a ulas-
t1. Albayrak, “Sitenin aylik tekil giris ortalamasi 100
bini gecti. Bu da cok dnemli bir rakam” dedi.

Turkiye sifir arag piyasasinda sifir araglart bulusturan
"Minoto" online platformunun kurucusu Ferhat Albayrak,
yatirim alma konusunda gériismelere basladiklarint
soyliyor. Yeni bir girisime daha imza atan Ferhat Albayrak,
"Albayrac’ platformu ile de misterilerine yurtdisindan ve
Turkiye'den liks ve spor otomobiller getiriyor.

Liiks arac platformu kurdu

Ferhat Albayrak’in bir diger girigimi olan Albayrac, tamamen Kigiye 6zel arag
temin eden bir firma. Liiks ve nadir araclar ile otomobil severleri bulugturan bu
dijital platformla ilgili olarak Ferhat Albayrak su degerlendirme bulunuyor:
“May1s ayinda, kurdugum Albayrac, ilkemizde bulunamayan otomobilleri
dinyanin neresinde olursa olsun temin ediyor. Talep edilen aracin tim
uluslararasi nakliyesi, ithalati ve plakalanma, siireclerini yuritiyoruz. Aym
zamanda, Turkiye’'deki araglarin ihra¢ edilmesine yonelik hizmetler de sunuyoruz.
Tirkiye'de premium, liks ara¢ segmentinde yilda agagl yukar: 1000 adetlik bir
pazar s0z konusu. Hedefim pazarda yuzde 5’e ulagmak. Bana gore ise Turkiye'de,
benim miigterim olabilecegini diigiindiigiim insan sayisy, elektrikli otomobiller
haricinde, 10 bin kigi. Yani, burada bir potansiyel gordigumi itiraf edeyim.”
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isletme sermayesi kavrami, aslinda
isletmedeki yoneticilerin ve
ortaklarin her an yasadiklari bir
isletme gercegi olmasina kargin,
maalesef bu konunun yonetilmesine
gosterilen ilgi de son derece azdir.

isletmelerde yonetimden
beklenen aktif ve pasif yonetimi
dedigimiz olgu basitce; alis-
bor¢lanma-iiretim-depolama-satis-
tahsilat stirecinin basarih bir sekilde
yonetilmesidir. isletme sermayesi;
isletmenin cari varliklaridir. Yani;
nakitleri, kredi kartindan satislarin
bankada bekleyen tutarlari,
alacaklari, stoklar en basit isletme
sermayesi drnekleri olarak
sayilabilir. Net isletme sermeyesi
ise; bu cari varliklarindan 12 ay
icerisinde ddenecek borglarin
¢ikariimasidir. Bir isletmenin net
isletme sermayesinin glicli olmas,
cari varhklarinimn giiciine ve 12 ay
icerisinde ddeyecegi borglarin
tutarina baghdir. isletme sermayesi,
isletmelerin glinliik faaliyetlerini
strdrmeleri icin gerekli olan
varliklar ile 12 ay (normal faaliyet
donemi kabul edildiginden)
icerisinde nakde doniisebilecek
varliklarin genel adidir.

Ulkemizde isletmelerin nakde en
kisa slirede dénmelerini saglayacak
satis politikalarr kuramamalari ya da
rekabetin riizgarina aldanip
musterilerine vadeler agmalari
aslinda isletme sermayesinin
musterilerine kullandiriimasidir. Bu
durum “ne olursa olsun satahm”
felsefesine sahip olan isletmelerde
ortak dzelliktir ve bu tir
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dirketlerde isletme
sermayesi yonetiminin

tam zamani!

isletmelerin satiglarini ve cirolarini
artirarak iflasa kadar gittikleri
siklikla goriilebilmektedir.

isletmelerin 6zellikle de yeni
girisimcilerin isletme sermayesi
sorunlari ile karsi karsiya
kalmamalari icin isleri ile ilgili iyi bir
fizibilite yapmalari ve en azindan
onidndeki 12 ayin nakit bitcesini
olusturarak faaliyetlerine
baslamalari finansal basar igin
onemlidir.

Ulkemizde igletmelerin igletme
sermayesi konusunu cok iyi bicimde
yonetebildiklerini sdylemek olduk¢a
glictlir. Ozellikle stirekli bir sekilde
isletme sermayesine ihtiyac duyan
isletmelerin nakit akislarini -istisna
olan sirketler disinda- cok dogru
planlayabildikleri sdylenemez.

Neden isletmeler isletme
sermayesi yonetimi konusunda pek
basarili sayillamaz?

Bunlari siralayacak olursak;

M ise baslarken 6z kaynagin
bilincli ya da bilin¢siz olarak diistik
tutulmasi,

M Plan ve programsiz yatirom
kararlari,

M Rekabetin biiylsiine kapilip
gereginden fazla misteri
finansmanina yonelmek (devamli
vade acmak)

| Ozellikle aile isletmelerinde bir
aile anayasasinin olmayisi ve
isletmede olusan nakit varliklarin
kazancmis gibi plansiz bir sekilde
kisisel ihtiyaclar icin isletme digina
cikariimasidir.

Nakit ve nakit benzerleri, stoklar
ve ticari alacaklar hesaplarinin
toplam degerini ifade eden isletme
sermayesi, donen varliklarin
cogunlugunu olusturmakta ve dénen
varliklardan en yiiksek faydayi
kazanmayi amaclamaktadir.
Ulkemizdeki bircok isletmenin duran
varlk yatirimlarindan cok kisa vadeli
yatirimlara sahip oldugu ve
borclarini bu kalemlerle karsiladig
distinuldiginde isletme sermayesi
yonetiminin ilke ekonomisinin
istikrarinin saglanmasinda da cok
onemli bir rol oynadigi sdylenebilir.
Ulkemiz isletmelerinin ozellikle de
KOBi’lerimizin sermaye yapilarinin
cok gticlii olmayisi ve isletme
sermayeleri ile ayakta kalmaya
calismaktadirlar. Bankacilik ve finans
sektori de isletmelerin isletme
sermayesi ihtiyaglari igin triinler
sunmaya yonelmektedir. Zayif bir
isletme sermayesi yonetimi, ylksek
kar marjlarina sahip biyiik ve kokli
isletmelerin bile iflas etmesine
neden olabilmektedir. Yani sirket cok
karh olsa bile alacaklarini zamaninda
tahsil edemezse (buna kredi riski
diyoruz) ve yikiimliliklerini yerine
getiremezse (bu ifadeye de likidite



riski denir) streklilikleri tehlikeye
diser.

M Nakit Yonetimi

isletmelerin kriz donemlerinde
satislarr artirmak icin yaptiklari en
biiylik hatalardan biri, kredili
satislarin vadesini artirmaktir.
Halbuki uzatilan vadeler,
misterilerin geri édememe riskini
artirir, paranin yani borcun zaman
degerini azaltip firsat maliyetlerine
neden olur. Misterilerinin uzun bir
siire 6deme yapmasini bekleyen
isletmeler bir noktadan sonra nakit
sikintisi cekmeye baglar ve vadesi
gelen yikimliliklerini 6deyebilmek
icin bor¢lanma yoluna basvurur.
Ozellikle kriz nedeniyle bazi
masterilerinin de batmasiyla zaten
alacaklarinin tamamini tahsil
edemeyen isletmeler bir de faiz
ddeme yukumliluglne girer. Asiri
bor¢lanmadan dolayi kredi
cekemez, tedarikcilerinden mal
alamaz ve {iretim yapamaz hale
gelir. Nakit akislarinin aksamasi ya
da azalmasi sirketin degerini ve
itibarini diisurdir. Her zaman ¢ok
satmak iyi olmayabilir.

m Stok Yonetimi

Talebi karsilamak icin gereken
optimal stok diizeyinin belirlenmesi,
stok yonetiminin birincil kosuludur.
Stoklarin bozulmamasi, modasinin
gecmemesi ve misteri ihtiyacini
karsilamasi icin dogru stok
kalemleri dogru yerde ve dogru
zamanda hazir bulunmahdir. Kriz
donemlerinde satislarin
diismesinden dolayi stok miktarlari
da dogal olarak sismektedir. Blyuk
isletmeler, kriz donemlerinde
normal stok devir hizlaria nispeten
daha kolay ulasip stok ve sermaye
maliyetlerini kontrol altina
alabilmektedir.Ancak stok yonetim
sistemi olmayan isletmeler stok
maliyetlerine ek olarak hurda
maliyetlerine de katlanmak
mechuriyetindedir. isletmede
entegre stok yénetim sisteminin
kurulmasi, stoktaki Griinlerin birim
maliyetinin izlenmesine olanak

saglar. Bu sistemlerin sundugu en
etkili cozlimlerden biri Grin bazh
birim maliyet takibi yapabilmektir.
isletmeler bu sayede stoklarini
nakde cevirmek icin her trtine farkli
indirim oranlari uygulayabilir, stok
devir hizi ve karlilig distik dranleri
hizlica tespit edip {riin gamlarindan
cikarabilir ve driinlerin depolanma
modellerini iyilestirerek depolama
maliyetlerini azaltabilir.

m Alacak Yonetimi

Vadeli satislardan dogan
alacaklarin dénen varliklardaki payi
kriz zamanlarinda giderek daha ¢ok
artmaktadir. Tahsil edilemeyecek
satislar yapmayi énlemek icin
misterilerinin bor¢ 6deme
aliskanliklarinin, piyasadaki
glivenilirliginin ve varsa kredi
notunun énceden arastiriimasi
alacak yonetimi siirecinin ilk
adimidir. Bunun icin isletmeler
misterileri hakkinda bankalardan,
ticaret yaptigi diger isletmelerden
veya miimkiinse kredi
derecelendirme kuruluslarindan
referans talep edebilir ya da finans
uzmanlarina basvurarak finansal
tablolarini inceleyebilir. Satislar
mutlaka yazili sézlesmelere
dayanmalidir ve szlesmede tiim
hiikiimler acik ve detayli bir sekilde
belirtilmelidir. Kriz donemlerinde
internet zerinden satis yapan
isletmeler fiziki satis yapan
isletmelere gore alacak
yonetimlerini daha etkin bir sekilde
yUrGtebilmektedir. Clinkl bu sayede
isletmeler hem UGcreti aninda tahsil
edebilmekte hem de e-fatura
diizenleyerek faturalarin kargoyla
iletilme siiresinden tasarruf
yapabilmektedir. Ayrica alacaklarin
yaslandirma y6ntemiyle diizenli
periyotlarda izlenmesi, geri 6deme
takibi icin en etkili yontemlerden
biridir. Boylece borcunu vadesinde
0deyen misterilerle daha iyi ticari
iliskiler gelistirilebilir ve daha
avantajl satis firsatlari sunulabilir.
Diger yandan vadesini geciren
musterilerden 6deme yapmalari
talep edilebilir, yapmayanlar icin

hukuki yollara bagvurulabilir.
Temerriide distp borclarimni
6deyemeyen miisterilerin
isletmelerin nakde sikismalarina
neden olmasinin yani sira
muhasebesel olarak da karin
diismesine neden oldugu
unutulmamalidir. Alacaklarin
dogrudan iliskili oldugu unsur
satislardir. Maalesef bircok isletme
piyasanin biiyiisiine kapilip, “ne
olursa olsun satig yapalim”
stratejisini uygulayarak, alacak
vadelerini agmakta ve sonugta uzun
vadeli alacaklarin tahsili
zorlasmaktadir. Bu durum bazen
“sirketimiz blyudd” gibi ifadelerle
sadece cirodaki bliyiimenin
yorumlanmasina neden olmakta
ancak sirketin strekliligi icin tehlike
olusturabilmektedir. Uzun vadeli ve
teminata dayanmayan alacaklari
artirarak satiglari biytitmek, sirkete
isletme sermayesi ihtiyaci
dogruracaktir. Sirketin sermaye
yapisi kuvvetli degilse ve karsiligi
likit degilse satislarin yarattig
alacaklari kisa vadeli finansal
kredilerle fonlamak gerekecek, bu
da sirkete nakdi ve gayrinakdi kredi
limiti sorunu ve finansman
giderinden kaynaklanan kar
yapamama sorununu beraberinde
getirecektir.

Kiresel finans piyasalarindaki
dalgalanmalar isletmelerin tedarik
zincirlerinde ciddi bir baski
yaratmaktadir. Ekonominin
daraldigi ve belirsizlik nedeniyle
gelecegin 6ngoriilemedigi
dénemlerde likidite, isletmelerin
hayatta kalmalarini saglayan en
onemli aractir. Proaktif bir isletme
sermayesi yonetimi Urlin ve masteri
portféyina iyilestirilerek isletmeye
katma deger yaratir ve isletme
varliklariin kaybedilmesini dnler.
Korunan varliklarin bagka
yatirimlarda degerlenmesini
mimkin kilar ve risklere ragmen
isletme karliiginin stirdrilebilir
olmasina olanak tanir. Sonug olarak
nakit akis dongtsini
sistematiklestir, sermaye maliyeti
azaltilarak isletme degeri artar.
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Tirk Lirasi’nin yabanci para
birimlerine karsi degerinin
zayiflamasi, girisimcilerimizin
dis pazarlara acilirken ellerini
glclendiren bir durum oldu.
Zira, Turkiye’den yurt disina
sattigimiz her bir birim yerli
uriin karsiliginda elde
ettigimiz doviz gelirinin
icerideki TL karsihgi yiikseldi.
Tlrkiye’'deki buyuk sirketler,
bunyelerindeki dis ticaret
departmanlari ile ihracat
slireclerini yénetirken,
KOBI’ler ihracat konusunda
kilavuz kaptana ihtiyag
duymaktadir. Dastk tutarh
ihracat islemleri yaparak
Tarkiye’den yurt disina mal
satmay! hedefleyen KOBI
girisimcilerinin ‘mikro
ihracat’ kapsaminda saglanan
kolayliklart 6grenmeleri icin
bu ayki yazimi kaleme aldim.

Mikro ihracat nedir?

Tlrkiye'den yurtdisina
yapacaginiz bir satista KDV
hari¢ fatura tutari (yurtdisina
iriin satarken KDV'siz fatura
diizenlenir) 15.000 Euro'dan
az ve satisa konu olan
mallarin agirhg 300kg’den
hafif ise, bu ihracat mikro
ihracat olarak yapilabilir.
Devletimiz KOBIi'lerin daha
cok ihracat yapmalarini tesvik
etmek amaciyla mikro ihracat
prosediirlerini normal ihracat
prosediirlerine kiyasla daha
basit tutmustur.
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KOBI ler Icm Mikro

Ihracat Tuyolarl

Mikro ihracat nasil
yapilir?

Yurtdisindaki
misterilerinizin 15.000
Euro'dan disik olan
siparislerini ETGB (elektronik
ticaret giimriik beyani)
diizenleme yetkisi olan PTT,
DHL, UPS, TNT gibi firmalar
ile gbndererek ihracat
prosediirlerini minimize
edebilirsiniz.

“Geleneksel”
diyebilecegimiz yontemlerle
ihracat yapan KOBI'ler
genellikle bir giimriik
musavirlik sirketinden
profesyonel hizmet alirlar ve
gimrik musavirinin
yardimiyla giimriik
beyannamesinin
diizenlenmesi,
beyannamenin ihracatci
birlige onaylatilmasi gibi bir
cok prosedirle ugrasmak
durumunda kalirlar.

Mikro ihracatta ise,
Urtinlerinizi sadece Tirkce
fatura ash ve ingilizce
niishasi ile birlikte yetkili
kargo sirketlerine teslim
etmeniz yeterli olmaktadir.
Yetkili kargo sirketi,
“operator” sifatiyla génderici
KOBI adina herhangi bir ek
Gicret almadan ETGB
diizenleyip trinlerinizin
glimrik islemlerinin
yapilmasini saglamaktadir.
ETGB sistemi ile yapilan
mikro ihracat islemleri

sonrasinda KDV iadesi
almaniz igin size ETGB sorgu
numarasl verilir, bu sayede
KDV iadenizi de kolayca
alabilirsiniz.

Mikro ihracatin sagladigi
hizdan ve minimum biirokrasi
avantajindan yararlanmak
icin yetkili kargo sirketlerinin
kullanilmasi sarttir. Kendiniz
veya glimrik misaviriniz
ETGB sistemi tzerinde islem
yapamazsiniz.

Yurtdisindaki potansiyel
miisterilere nasil
ulasabilirsiniz?

Tim diinyadan tiketicilere
(B2C: business-to-consumer)
ve sirketlere (B2B: business-
to-business) ulasmanizi
saglayan cok sayida “pazar
yeri” (marketplace)
platformu bulunuyor. Yillik
ticaret hacmi bakimindan
diinyanin en bliyik
platformlari arasinda
Alibaba.com (ve
Aliexpress.com),
Amazon.com, eBay.com,
Rakuten.com ve etsy.com gibi
platformlar bulunmaktadir.
Bu platformlara tye olup,
drtnlerinizi listeleyerek tim
diinyadan potansiyel
musteriler bulabilirsiniz.
Platformlara liye olmak
genellikle Gicretsiz olup,
listelediginiz her Grdin icin
sizden 1ila 5 Dolar arasinda
ticret alinabilmektedir. Uyelik



ticreti bulunan farkl
platformlara katilmak
istiyorsaniz, T.C. Ekonomi
Bakanligi'nin “Pazar
Arastirmasi ve Pazara Giris
Destegi Hakkinda Teblig”
kapsaminda girisimcilere
sagladigl destekten
yararlanmaniz ve édediginiz
tyelik Gcretleri icin, platform
basina azami 2.000 Dolar’a
kadar devletten iade almaniz
mumkin.

Alibaba.com ve
Aliexpress.com'da {riinlerini
listeleyecek olan
firmalarimiz, Cinli saticilarla
siki bir rekabete gireceklerini
bilmeliler. eBay.com,
Amazon.com ve etsy.com'da
agirlikh olarak ABD ve
Avrupa Birligi tlkelerindeki
saticilar, Rakuten.com'da ise
Japonya merkezli saticilar
bulunmaktadir.

Mikro ihracatta tahsilat ve
6deme giivenligi nasil
saglanir?

Pazar yeri platformlari,
alicilar ve saticilar arasindaki
ticaretin glivenli bir sekilde
yapilmasini saglamak
amaciyla kendi giivenli
ticaret sistemlerini
gelistirmislerdir. Bu sistemler
tahsilat ve 6deme islemlerine
aracilik etmekte, ayni
zamanda saticilarin
gonderdigi triinler alicilara
ulasana kadar tahsilatlarin
havuzda bekletilmesi gibi
glivenlik énlemlerini de
saglamaktadir. Bu gibi
hizmetler sayesinde mikro
ihracat surecleri en kolay
sekilde yonetilebilmektedir.

Mikro ihracat yapan
KOBI'ler, ihracatgi firmalara
saglanan desteklerden
yararlanabilir mi?

Evet. Mikro ihracat sadece
ihracat stirecindeki
biirokrasinin azaltilmasi
bakimindan farklidir. Devletin
tesvik ve desteklerinden

yararlanmaniz icin herhangi
bir dezavantaj yaratmaz.
Tiirk KOBI'lerinin mikro
ihracat yapmalarini
kolaylastiran cesitli servisler:

@ Shopify.com: Shopify
platformu tzerinde cok hizli
bir sekilde kendi e-ticaret
web sitenizi
olusturabilirsiniz.

@ Payu.com.tr: Shopify
Gizerinde kurdugunuz e-
ticaret web sitenizde
musterilerinizden kredi karti
ile tahsilat yapmak icin
PayU'nun hizmetinden
yararlanabilirsiniz.

® Sellbrite.com: Amazon,

#'Jﬁﬁ

eBay, Etsy gibi
platformlardaki satislarinizi
ayri ayri ekranlar tizerinden
yonetmek yerine, tek bir
ekran tizerinden yonetmeniz
mimkin. Sellbrite.com'un
sagladigl teknolojik altyapi
sayesinde tim platformlarda
bir defada yeni trtnler
listeleyebilir, platformlarin
herhangi birinde satis
oldugunda stok envanterinize
otomatik yansimasini
saglayabilir, tim
platformlardaki musteri
verilerinizin tek merkezde
toplanmasini
saglayabilirsiniz.

@ Shipito.com: ABD'ye
mikro ihracat yapan KOBi'ler
Shipito'dan cok ciizi ticretler
karsihginda “fulfillment”
hizmeti alabilir. “Fulfillment”
hizmeti sayesinde ABD'deki
her misterinize Tirkiye'den
ayri ayri paketler kargolamak
yerine, tim Grinleri haftada
bir veya iki haftada bir blyiik
kutular icerisinde Turkiye'den
Shipito'nun ABD'deki
deposuna kargolayip,
Shipito'nun kutulardaki
trinleri ayristirip ABD
icerisindeki alicilara kiicuk
paketler halinde
kargolamasini
saglayabilirsiniz. Boyle bir

yontemi tercih etmek size
kargo maliyetlerinde ciddi
bir tasarruf saglayacaktir.
® Inchnow.com: Mikro
ihracatta hedef pazar
olarak ABD'yi sectiyseniz,
ABD'de kurulu bir
sirketinizin olmasinda
bliylik fayda var. Bu sayede
ABD'de banka hesabi
acabilir, yerlesik sirket
olmanin cesitli
avantajlarindan da
yararlanabilirsiniz. ABD'de
uzaktan sirket kurmak icin
Incnow.com'un danigsmanlik
hizmet paketinden
yararlanabilirsiniz.

® Skype.com Skype
Number: Yurtdisindaki
musterilerinizin sizi telefonla
aramalarini kolaylastirmak
icin Skype tGizerinden lokal
telefon numaralari
kiralayabilirsiniz. Ornegin,
Almanya'da bir sabit telefon
hatti kiralayip, bu hatta gelen
cagrilari cep telefonunuzdaki
Skype uygulamasi lizerinden
cevaplayabilirsiniz. Bu
sayede Almanya'daki
musterileriniz uluslar arasi
gorlisme tarifesi Gzerinden
6deme yapmak zorunda
kalmayacaklar, size daha
kolay ulasacaklardir.
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JANUSYAN DUSUNCELER

DR. ISIL KESKIN SAHAN

Bu sayida ele alacagim tezler
sirketlerin gelecekteki olasi
kurum kaltdrlerine iligkin bir
distopya 6zelligi tasimiyor.
Sadece lzerinde derin ve bir o
kadar da detayli disiintlmeyi
gerekli kilacak “kurumsal zihin
egzersizleri’nden (acaba isin bu
taraflari da olabilir mi?’lerden)
olusuyor. Normallesme
slirecine yavas yavas adim
attigimiz su giinlerde tzerinde
uzunca dusiinmeme neden olan
bir kavram karsima cikiyor.
Post-Corona... ingilizce’de post-
eki kelimelerin basina
eklendiginde kelimeye sonra,
sonrasl, sonucu olarak gibi
anlamlar yiikleyerek yeni
kelimeler tlretir. Post- eki ayni
zamanda bir dénemi
tanimlamak amaciyla da
kullanilir. Ornegin:
Modernizm...Post-modernizm.

Simdilerde “korona sonrasi”
anlaminda kullanilan post-
corona, korona sonrasl is
diinyasi ve giindelik yasam ile
iliskili bir siireci anlatmaya
cahsir. Post- eki ayni zamanda
diistinceye ve kiiltire ait temel
kavram ve perspektiflerin
sorunsallastiriimasiyla da
ilgilenir.

Korona sonrasi donemin
sirket kaltarine iliskin
yansimalarinin neler olabilecegi
Gzerinde distiniilmesi gereken
konularin basinda geliyor. Bu
yansimalarin dolayh ve dolaysiz
etkilerini deneyimleyecegimiz
bir déneme giriyoruz. Sirket
kaltdrdnu olusturan
enstriimanlarin insan
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Post-Corona’da

Kurum Kulturu

kaynaklari, satis ve pazarlama,
hizmet satin alma, musteri
deneyimi gibi bircok siirece
etkisi ve katkisi asikar. Peki, bu
durum post-corona doneminde
nasil evirilecek? Bu duruma
iliskin pek ¢ok tez ortaya
konabilir. Burada yer alan tezler
kurum kiltirti yapilanmasinda
daalist-karsithk- yaklasimlarin
daha baskin olabilecegi
ongorusind tasiyor. Nasil mi?
Gelin birkag olasiliga goz atalim:

Cesaretli, atilimci temele

dayanan sirket yapilarinin
icine kaygi ve giivensizlik
virdisiinin sizmasi

1980'lerde yiikselise

baslayan yeni liberal piyasa
ekonomisi “cesaret, bireycilik,
rekabet” gibi paradigmalari
yuceltirken is diinyasinin her
alaninda bu paradigmalarla
uyum saglayan bir sirket
kiltiranin sekillenmesine
olanak saghyordu. D6nemin
diger temel paradigmalari
arasinda yer alan 6zgiirce
hareket edebilme, sahip olma,
sermaye birikimini 6zendirme,
sermaye birikimi yollarinin
aciimasi ise kapitalist ekonomik
sistemin istedigi is yapis
modellerini tGretiyordu. Bu “is
yapis modelleri” farkli araclarla
tesvik edilerek, zihinler, algilar,
kurum kalttrd bu cerceveler
esliginde insa ediliyordu.
Immanuel Wallerstein’in Diinya
Sistemi Kurami kapitalizmin
Ozelliklerini ters yiiz eden bir
yaklasimla kapitalizmin
savundugu gibi serbestlikten
yana olmadigini, kapitalist

ekonomik yaklasimin tam
rekabetci degil rekabetle tekelin
uyum icinde oldugu, hem kar
hem de zarar edebilen bir pazar
arzusunda bulundugunu
vurgular. Buradan hareketle,
sirketler bir yandan
yOneticilerine ve calisanlarina
cesaret, inovasyon, atilim gibi
ilerici bir vizyon vermeye
cahsirken diger yandan
temkinli, duragan, giini
kurtarici, mevcut durumu
koruma hedefli bir yaklagimi da
akillarinin bir kenarinda
tutmalarini 6gutliyor. Uzun
vadede kaygi ve giliven kaybiyla
beslenen bir kurumsal kiltir
yaklasimi ve dolayisiyla boylesi
bir is diinyasi bizleri bekliyor
olabilir mi?

Entelektiiel Goriinirliikten
Dijital GOriinlrlige

Entelektileller eski caglarda
uzmanhk alanlari kapsaminda
teknik bilgileri gelistirmeye
yonelik caligmalar yaptilar
(felsefe, tip, fizik vh. alanlarda).
Entelektiiel ddnem dendiginde
bilginin degerinin oldugu ve
icinin dolu oldugu, cevreye
“anlam kattigl”, “anlam
rettigi” bir donemden soz
edilir.

Gorunurlik ise sirketlerin
pazarlama, pazarlama iletisimi
ve satis calismalari icin son
derece 6nemlidir. Tim
pazarlama yol haritalari,
pazarlama araclari, pazarlama
iletisimi calismalari ve medya
planlamalari ile medya satin
almalari hep bu eksenden



ilerler. Reklamlar aracihgi ile
son kullanicilara ulagsmak,
dijital teknolojinin sundugu
sinirsiz firsatlarla sosyal
medyada- sosyal aglarda yer
almak, Influencer’larla isleri
iyice kopirterek zirve yapma
gibi aksiyonlar gérindrligin
glinimiize kadar gelen bazi
araclari arasinda yerini aliyor.
GOrinarligun ana catisini
bilginin, emegin, liretimin
degerini, irettigi anlami 6n
plana koyan bir yaklasim
olusturuyorsa ve bu sirket

kilturd icinde yerini aliyorsa bu

stireci yonetirken bizde daha
cok keyif alacagiz demektir.
Dijital teknolojilerin sundugu
firsatlarla tiriin ve
hizmetlerimizi daha cok kitleye
ulastirma firsatlarini
yakahyoruz.

Peki, tam tersi oldugunda
yani asil amacin sadece ve
sadece “daha cok kitleye
ulasmak” oldugu durumlarda
ne olabilir? Sirketler kurumsal
kiltirden beslenen bircok
dinamigin zedelenebilecegi, bu
zedelenmenin hizmet ve
Uriinler Gzerine “ucuz” ya da
“bedava” gibi etiketler
yapistirabilecegi tehlikesiyle
karsi karsiya kaliyorlar.
Ornegin: Pandemi déneminde
cokca sahit oldugumuz bir
durum oldu. Instagram,
Youtube vh. (izerinden
sirketlerin ve/veya bireylerin
yaptiklari ise yonelik cok fazla
sayida yayina erisim firsatimiz
bulundu. Bu pratikte hepimizin
hosuna gitti. Ancak, zaman
ilerledikce cok fazla triin ve
hizmet bombardimaniyla ve
hatta enformasyon kirliligiyle
de karsi karsiya kaldik. iste tam
da bu noktada post-corona
slireci bu mecralarin daha
akillica stratejilerle
kullanmasina isaret ediyor.

Dijital goérundrlik iyi
anlasiimadiginda bizleri ne gibi
tehlikeler bekliyor olabilir?

Dijital-ist Toplanti Kiltlirtin{in
3ve Gortinmezligin ingasi

Sirket ici gorismeler, sirket
ici toplantilar, sirketler arasi
gorusmeler, musterilerle olan
baglantilar, hatta sirket ici ve
disi egitimler korona déneminde
Zoom, Microsoft Teams, Adobe
Connect gibi dijital toplanti
platformlari izerinden
gerceklesti. lyi de oldu.
Sureclerin daha kolay
yonetilmesine, islerin
aksamamasina son derece
destek olundu. Diger yandan bir
aliskanhigi da beraberinde
getirmeye basladi. Sinirbilimleri
perspektifinden degerlendirecek
olursak bir davranisin
ahigkanhga doniismesi icin en az
30-40 giin boyunca tekrar
edilmesi gerekiyor. Bu durum
en yalin anlatimla beyindeki
sinir hicrelerinin ilgili
baglantilarini yeniden kurup
yeni duruma gore sekillenmesi
demek. Bu siireyi astigimizi
distinirsek tercih etsek de
etmesek de bundan sonrasi icin
hepsi olmasa da bazi
toplantilari ve egitimleri dijital-
ist bir yaklasimla uzaktan
gerceklestirebilecegiz.

Dahasi, dijital toplanti ve
egitim platformlari “gériinmez”

olmanin yollarini da sunuyor.
Toplanti ve egitim sirasinda
dinleyici ve hatta sunumu yapan
kisi video butonunu
kapattiginda “goériinmez”
olabiliyor. Karsinda gercekten
dinleyen var mi, yok mu? bir
belirsizlik hakim oluyor.
Belirsizlikten genel anlamda
cekinen insanoglu bu belirsizlik
karsisinda ne kadar rahat
olabilecek diger dlslintlmesi
gereken konular arasinda yerini
aliyor. Dijital-ist yaklagimh
gorunmezlik kalttrd sirketlerin
kurum kilturine ne 6lcude
sizabilir? Bunu zaman
gOsterecek.

Aslina bakarsak ne (itopik ne
de distopik yaklasimlar hakikati
yansitmiyor. Ortalarda bir yerde
salinip duruyor. Bir dengesi
olamiyor. Bana sorarsaniz
hakikatin en kisa ve 6zlii tanimi
dengede olma, dengede kalma
hali. Bundan dolayi, post-
corona’da sirketlerin kurumsal
kalttr yaptlanmalari tiim
olasiliklari ve hassasiyetleri
iyice diisiiniip dengede
kalabildigi siirece, zitliklara
ragmen ve zithklarla uyumlu,
uzun soluklu, karh sirketler
olarak yollarina devam
edecekler.
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MALiI YUKUMLULUKLER TAKVIiMi

15 Haziran Pazartesi

@ Mayis 2020 Dinemine Ait Alkollii icecekler, Alkolsiiz icecekler, Tiitiin Mamulleri ve Makaronlara iliskin Ozel
Tiiketim Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait Dayanikh Tiiketim ve Diger Mallara iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait Motorlu Tasit Araglarina iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin
(Tescile Tabi Olmayanlar) Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait Ozel iletisim Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait Kaynak Kullanimini Destekleme Fonu Kesintisi Bildirimi ve Odemesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait Banka ve Sigorta Muameleleri Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2020 Dénemine Ait Ticaret Sicili Harglari Bildirimi Verilmesi ve Odemesi
19 Haziran Cuma
@ Kurumlar Vergisi Miikelleflerinin, Subat 2020 Dénemine Ait Elektronik Defter Beratlarinin Yiiklenmesi

@ Gecici Vergi Dénemleri Bazinda Yiikleme Tercihinde Bulunan miikelleflerden 518 Sira Nolu VUK Tebligi
kapsaminda olmayanlarin, Ocak-Subat-Mart/2020 Dénemlerine Ait Elektronik Defter Beratlarinin Yiiklenmesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait 5602 Sayili Kanunda Tanimlanan Sans Oyunlariyla ilgili Veraset ve
intikal Vergisinin Beyani ve Gdemesi

22 Haziran Pazartesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait ilan ve Reklam Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2020 Dinemine Ait Miisterek Bahislere iliskin Eglence Vergisinin Beyani ve Odemesi ile Diger Eglence
Vergilerine iliskin Eglence Vergisinin Odemesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait Elektrik ve Havagazi Tiiketim Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait Yangin Sigortasi Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2020 Dinemine Ait Sans Oyunlari Vergisinin Beyani ve Gdemesi

24 Haziran Carsamba

@ 1-15 Haziran 2020 Dénemine Ait Noterlerce Yapilan Makbuz Karsiligi Odemelere Ait Beyannamenin

Verilmesi ve Odemesi

25 Haziran Persembe

@ 1-15 Haziran 2020 Dénemine Ait Petrol ve Dogalgaz Uriinlerine iliskin Ozel Tiiketim Vergisinin Beyani ve Odemesi
26 Haziran Cuma

@ Mayis 2020 Donemine Ait Katma Deger Vergisinin Beyani ve Odemesi(518 Sira No.lu VUK Genel Tebligine Gore
Miichir Sebep kapsaminda olmayanlar)

@ Mayis 2020 Donemine Ait GVK 94. Madde ile KVK 15. ve 30. Maddelerine Gore Yapilan Tevkifatlarin Muhtasar
Beyanname(Muhtasar ve Prim Hizmet Beyannamesi dahil) ile Beyani ve Odemesi(518 Sira No.lu VUK Genel Tebligine
Gore Miichir Sebep kapsaminda olmayanlar)

@ Mayis 2020 Donemine Ait istihkaktan Kesinti Suretiyle Tahsil Edilen Damga Vergisi ile Siirekli Miikellefiyeti
Bulunanlar icin Makbuz Karsiligi Odenmesi Gereken Damga Vergisinin Beyani ve Odemesi

30 Haziran Sali
@ Mayis 2020 Donemine Ait Dijital Hizmet Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Kurumlar Vergisi Miikelleflerinin, Mart 2020 Dénemine Ait Elektronik Defter Beratlarinin Yiiklenmesi

@ Basit Usulde Vergilendirilen Miikelleflerin 2019 Yilina iliskin Gelir Vergisi 2. Taksit Odemesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait Turizm Payinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2020 Donemine Ait Haberlesme Vergisinin Beyani ve Odemesi

@ Mayis 2020 Dgnemine Ait Mal ve Hizmet Alimlarina iliskin Bildirim Formu (Form Ba) (518 Sira No.lu VUK
Genel Tehligine Gore Miichir Sebep kapsaminda olmayanlar)

@ Mayis 2020 Donemine Ait Mal ve Hizmet Satislarina iliskin Bildirim Formu (Form Bs) (518 Sira No.lu VUK
Genel Tehligine Gore Miichir Sebep kapsaminda olmayanlar)

@ Mayis 2020 Donemine Ait GVK 94. Madde ile KVK 15. ve 30. Maddelerine Gore Yapilan Tevkifatlarin Muhtasar
@ Beyanname (Muhtasar ve Prim Hizmet Beyannamesi dahil) ile Beyani (518 Sira No.lu VUK GT 3. Maddesine
gore miichir sebep kapsaminda olanlar)
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Bayilerde, e-ticaret sitelerinde,
e-dergi platformlariyla tablet ve
cep telefonlarinizdayz...
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